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Abstract 
This diploma thesis is focused on creating of the small business – online store with 
clothing and fashion accessories. This thesis is divided into two parts – theoretical and 
practical. At first I will explain basic consepts such as business, companies etc. The 
practical part is based on theoretical knowledge. Practical part contains survey and draft 
of business plan for successful establishment of the small business. 
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Abstrakt 
Tato diplomová práce se zabývá založení malého podniku – e-shopu s módními 
doplňky a oblečením. Práce je rozdělena na dvě části – teoretickou a praktickou. 
Teoretická část práce se sestává z několika kapitol, zabývajících se vysvětlením 
a charakteristikou základních pojmů jako obchodní společnosti, podnikání atd. 
Praktická část vychází z části teoretické. Sestává se z dotazníkového šetření a návrhu 
podnikatelského plánu pro úspěšné založení malého podniku. 
Klíčová slova 
založení malého podniku, e-shop, podnikání, podnikatelský plán, živnost, módní 
doplňky 
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Úvod práce 
Podnikání představuje pro mnoho z nás pouze sen, o kterém sníme ať s otevřenýma 
očima či pod zavřenými víčky. Ne všichni z nás mají pro podnikání vlohy, proto také 
tito lidé nikdy neučiní kroky k tomu, aby svůj sen převedli do reality. Podnikání 
představuje riziko, a ne všichni jsou ochotni ho podstoupit. Existují lidé s averzí 
k riziku, někteří nejsou ochotni riskovat ani již neplatný desetihalíř, natož pak celý svůj 
majetek. 
Lidé začnou podnikat z různých důvodů. Podnikání je nejen prostředek pro 
dosažení vyšších příjmů a zajištění snadnějšího života, ale může představovat jistou 
cestu k seberealizaci. Podnikání může být prostředkem pro zakoupení vysněného auta, 
zabezpečení rodiny, dovolené v exotické destinaci, ale také k časové nezávislosti 
a možnosti být pánem sobě i jiným. Některým dokonce stačí pouze samotný pocit 
z dobře odvedené práce. 
Má vůbec cenu v dnešní době začít s podnikáním? Má cenu studovat tuto oblast 
a pokoušet se založit malý podnik? Jistě že má! Ačkoliv se zdá, že všechno již bylo 
vymyšleno, konkurence je obrovská a neustále rostoucí, přeci jen má cenu to zkusit. 
A to i navzdory tomu, že v tomto případě nebude až tak pravdivé rčení: „Za zkoušku nic 
nedáte,“ protože v případě podnikání ve startu investujeme čas, peníze a někdy i naše 
duševní zdraví. Člověk začínající s podnikáním je vystaven obrovskému nátlaku 
a stresu. 
Lidé, co se rozhodnou pro založení živnosti nebo obchodní společnosti, musí mít 
odvahu. Samotná odvaha však nestačí. Tito lidé musí mít jisté vrozené vlastnosti 
a v první řadě také nápad. 
Tento svůj nápad je následně nutné převést do podnikatelského plánu, díky němuž 
si ucelíme představu o finančních prostředcích a budoucnosti našeho podnikání. 
Podnikatelský plán představuje nástin naší myšlenky, díky němu se lépe seznámíme 
s daným sektorem, ve kterém chceme podnikat, identifikujeme rizika, stanovíme si 
časový harmonogram a finanční plán. 
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Ačkoliv se legislativa neustále mění a podnikání se s postupem času zdá být čím 
dál tím složitější, vůbec tomu tak není. Například založit si živnosti je až bolestně 
jednoduché a šikovnému člověku na to stačí pouze jeden jediný den. Přesto je však 
nutné se zamyslet nad tím, zda s podnikáním opravdu začneme, v jakém oboru se 
budeme chtít pohybovat a také si ujasnit, kdy začneme. Správné načasování může být 
klíčem k úspěchu. 
Já sama jsem si v roce 2012 založila živnost a od té doby se řadím mezi 
podnikatele, proto jsem si také zvolila tohle téma pro mou diplomovou práci. Založení 
malého podniku je mi blízké z toho důvodu, že se v této oblasti sama pohybuji, a navíc 
jsem žena, a ty jsou známé svou posedlostí nakupováním oblečení a jiných módních 
doplňků. 
Proč jsem si zvolila právě podnikání na internetu, tedy elektronický obchod? 
Odpověď je jednoduchá. Internet je v dnešní době nedílnou součástí každé domácnosti, 
lidé začínají dávat přednost nakupování z pohodlí domova před návštěvou kamenné 
prodejny. Většina z nás vlastní bankovní účet, spojený s elektronickým bankovnictvím 
či debetní kartu s možností platby na internetu. Nákup na internetu je pohodlnější a šetří 
čas a náklady. Nepotřebujeme auto, abychom se dostali do obchodu, ani jízdenku na 
městskou hromadnou dopravu. A jako bonus nám pošta balíček doručí až do domu.  
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1 Cíl práce, metody a postupy zpracování 
1.1 Vymezení problému 
Moji vizí je založení úspěšného a oblíbeného obchodu s módními doplňky a oblečením, 
kam se budou zákazníci rádi vracet. Pro své podnikání jsem si vybrala internet, a to 
převážně kvůli neúměrně vysokým nákladům na provozování kamenné prodejny 
a neustále se rozvíjející oblasti informačních technologií. 
1.2 Cíl práce 
Hlavním cílem této diplomové práce je sestavit reálný podnikatelský plán pro založení 
e-shopu s módními doplňky. K dosažení tohoto cíle je zapotřebí prvotně splnit několik 
dílčích cílů, těmi jsou: 
a) charakteristika důležitých pojmů, 
b) výběr správné formy podnikání, 
c) provedení potřebných analýz (analýza obecného prostředí, analýza oborového 
prostředí a SWOT analýza), 
d)  průzkum trhu. 
Průzkum trhu provedu formou primárního sběru dat – dotazníkovým šetřením. 
Dotazník bude zveřejněn na internetu. Z výsledků pak budu vycházet ve své diplomové 
práci. 
Zvolení vhodné formy podnikání patří mezi základní kámen podnikání. Špatně 
zvolená forma může způsobit nemalé komplikace. Jakmile zvolím formu podnikání, 
pustím se do potřebných analýz.  
V části marketingového průzkumu se budu snažit získat co nejvíce informací 
o preferencích potenciálních zákazníků. Marketingový průzkum bude sloužit 
k zodpovězení těchto otázek: 
 Kdo budou mí zákazníci?  
 Co nakupují?  
 Jak často?  
 Za kolik?  
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 Jakým způsobem? 
Očekávám, že mi marketingový průzkum pomůže určit, které produkty zahrnout 
do nabídky tak, abych uspokojila co největší procento potenciálních zákazníků. 
Všechny tyto kroky povedou k sestavení podnikatelského plánu.  
1.3 Použitá metodika 
Vypracování části literární rešerše předcházelo studium související odborné literatury 
a internetových zdrojů. Nejprve jsem se snažila pochopit jednotlivé souvislosti 
a vytvořila si kostru diplomové práce, ta se skládala z jednotlivých nadpisů 
a podnadpisů. 
Po zhotovení první části diplomové práce byl vytvořen dotazník, který jsem 
zveřejnila na internetu na stránce www.vyplnto.cz. Uživatelé měli 21 dní na jeho 
vyplnění. Po uplynutí této doby jsem se pustila do zpracování, analýzy a vyhodnocení 
získaných dat.  K tomu jsem použila programy MS Word a MS Excel. Výsledky jsem si 
roztřídila a následně je převedla do komentářů a grafů.  
Po vyhodnocení dotazníku jsem se pustila do vypracování SWOT analýzy 
a následně jsem podrobně zpracovala jednotlivé části podnikatelského plánu. 
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2 Teoretická východiska práce 
Teoretická část práce obsahuje vysvětlení základních pojmů, které následně budu 
používat v praktické části mé práce. Podrobněji dojde k popisu možností způsobu 
podnikání a toho, co musí podnikatel splnit pro získání živnostenského oprávnění. Také 
bude popsán podnikatelský plán a vysvětlen obsah jeho jednotlivých částí.  
2.1 Základní pojmy 
Kdokoliv, kdo se chce věnovat oblasti podnikání, by měl být nejprve obeznámen se 
základními pojmy, jakými jsou např. podnikání, podnikatel, podnik…  
Podnik 
Pojem podnik může být vysvětlen z několika hledisek: 
a)  Nejobecněji – podnik je subjekt, v němž dochází k přeměně vstupů na výstupy. 
b)  Obsáhleji – je podnik ekonomicky a právně samostatná jednotka, která byla 
založena za účelem podnikání. 
c)  Právně – podnik je definován jako soubor hmotných, nehmotných a osobních 
složek podnikání. (1) 
Malé, střední a velké podniky 
Podniky můžeme rozdělit dle různých kritérií a hledisek, jedním z dělení je na malé, 
střední a velké. Ani tohle rozdělení podniků však není jednotné, různí autoři či nařízení 
se k němu staví jinak. Dle doporučení Evropské komise podniky dělíme následovně: 
- Mikropodniky – do 10 zaměstnanců, roční obrat do 2 milionů EUR, aktiva do 
2 milionů EUR 
- Malé podniky – do 50 zaměstnanců, roční obrat do 10 milionů EUR, aktiva do 
10 milionů EUR 
- Střední podniky – do 250 zaměstnanců, roční obrat do 50 milionů EUR, aktiva 
do 43 milionů EUR 
- Velké podniky – více než 250 zaměstnanců, roční obrat vyšší než 50 milionů 
EUR, aktiva vyšší než 43 milionů EUR 
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Dle statistického úřadu Evropské komise můžeme podniky rozdělit na malé (do 20 
zaměstnanců), střední (do 100 zaměstnanců) a velké (100 a více zaměstnanců).  
Podle české správy sociálního zabezpečení můžeme organizace dělit do dvou 
skupin, a to na malé organizace (do 25 zaměstnanců) a velké organizace (s více než 25 
zaměstnanci). (1) 
Podnikatel 
Podnikatele můžeme definovat dle různých autorů a zákonů. Dle Obchodního zákoníku, 
který byl 1. ledna 2014 nahrazen zákonem o obchodních korporacích, byla definice 
podnikatele následující: „osoba zapsaná v obchodním rejstříku; osoba, která podniká na 
základě živnostenského oprávnění; osoba, která podniká na základě jiného než 
živnostenského oprávnění podle zvláštních předpisů; osoba, která provozuje 
zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle zvláštního předpisu.“ (3) 
Dle nového občanského zákoníku je podnikatel ten, kdo: „samostatně vykonává na 
vlastní účet a odpovědnost výdělečnou činnost živnostenským nebo obdobným 
způsobem se záměrem činit tak soustavně za účelem dosažení zisku.“ (4) 
Mimo to za podnikatele můžeme označit osobu, která profituje na základě 
iniciativy a riskování. Podnikatele můžeme definovat také jako osobu, která využívá 
iniciativy k uchopení tržních příležitostí za účelem dosažení zisku. (2) 
 
Podnikání 
Mezi nejznámější poučku podnikání patřil následující výklad z již neplatného 
Obchodního zákoníku: „soustavná činnost, prováděna samostatně podnikatelem 
vlastním jménem na vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku.“ (7) 
Mimo to ale může být podnikání chápáno z několika dalších hledisek. Jeho 
definice tedy vůbec není tak jednoduchá, jak by se na první pohled mohlo zdát. Deaking 
a Freel rozdělili podnikání do tří přístupů: 
1) Ekonomický přístup – je zaměřen na studium role podnikatele, podnikal je 
inovátor, který vytváří přidanou hodnotu. 
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2)  Psychologický přístup – soustředí se na nalézání typických vlastností 
podnikatele, díky nalezení těchto vlastností pak můžeme snáze identifikovat 
potenciálně úspěšné podnikatele. Doposud však existence takových vlastností 
nebyla potvrzena. 
3)  Sociálně-ekonomický přístup – převážně se soustřeďuje na hledání vlivu 
sociálně-ekonomického prostředí na úspěch podnikání. (1) 
Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán je základním kamenem každého podnikání. Jedná se o písemný 
dokument, zpracovaný samotným podnikatelem. Je důležité ho vypracovat před 
začátkem podnikání. Slouží nejen pro podnikatele k tomu, aby si uvědomil, jak se jeho 
podnikání bude vyvíjet a zda vůbec bude mít smysl jeho myšlenku realizovat, ale také 
i pro externí organizace, které na jeho základě například schvalují přidělení dotací, 
úvěru od banky apod. 
Právní legislativa neuvádí závaznou strukturu podnikatelského plánu, avšak přesto 
je nezbytné si při jeho zpracování nastudovat příslušnou literaturu a obsáhnout všechny 
jeho důležité části. Různí autoři uvádí odlišné struktury podnikatelského plánu, když si 
je však shrneme, vesměs se dostaneme ke stejnému výsledku. 
Podnikatelský plán se může skládat z těchto části: 
1. Titulní strana – v této části by měly být uvedeny údaje jako název společnosti, 
sídlo, jména podnikatelů, kontaktní údaje, popis a povaha společnosti, způsob 
financování plánu a jeho struktura. Vše by mělo být popsáno a vyjádřeno pouze 
stručně, podrobný popis a analýza by měla být provedena až v následujících 
částech podnikatelského plánu. (10) 
2.  Exekutivní souhrn – jedná se o nejdůležitější část podnikatelského plánu, která 
je především určena investorům. Je zpracována v rozsahu několika stránek. 
Hlavní cíl je zaujmout potenciálního investora, upoutat jeho pozornost 
a vyvolat v něm emoce, proto jsou v této části uvedeny nejdůležitější aspekty 
celého podnikatelského plánu. Je zde vyjádřena hlavní myšlenka, silné stránky 
(výhody produktů nebo služeb) a finanční plán s výhledem do budoucna. (11) 
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3.  Popis podniku – charakteristika podnikatelského odvětví, motivy našeho 
podnikání, poslání, konkurenční výhody. Podrobný popis výrobků a služeb, 
umístění a velikost podniku, organizační schéma, kancelářské technické 
vybavení, znalosti a praxe podnikatele. (10) 
4.  Obchodní plán – v případě výrobní společnosti je tato část obvykle označována 
jako výrobní plán. V této části podnikatelského plánu je často zachycen 
výrobní proces společnost, použité materiály a dodavatelé. Sám obchodní plán 
by měl obsahovat informace o nákupu zboží, o podmínkách skladování, 
popřípadě pokud se náš podnik bude zabývat poskytováním služeb, tak by 
v této části měl být podrobný popis poskytování služeb. (11) 
5. Marketingový plán – specifikuje, jakým způsobem budou výrobky a služby 
distribuovány, oceňovány a propagovány. Uvádí také odhady objemu produkce 
a služeb a rentabilitu podniku. (11) 
Mezi nejpoužívanější nástroje firmy z hlediska marketingové strategie 
patří marketingový mix, který se skládá z:  
a) Produkt (výrobek, služba) – nejprve se určuje výrobní sortiment 
a zjišťuje se uplatnění na trhu. Součástí by také mělo být stanovení 
šíře a hloubky sortimentu, návrh výrobku, balení, servisu 
a poprodejních služeb, záručních podmínek atd. Pokud je nabízena 
služba, je nutné objasnit, jak funguje, jaká je její podstata, jakým 
způsobem je poskytována a co je k jejímu poskytování zapotřebí. 
b) Price (cena) – při stanovení ceny můžeme vycházet z různých 
cenových strategií. Cenu můžeme stanovit dle nákladů na jednotku 
produkce, podle cenové politiky konkurence, ze slev 
velkoobchodů a maloobchodů, z reakce zákazníka na odlišnou 
úroveň ceny či z platebních podmínek. (12) 
c) Promotion (propagace) – jedná se o podporu prodeje. Je důležité 
analyzovat možnosti a způsoby, kterými lze zajistit efektivní 
informovanost o našich produktech/službách na trhu takovým 
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způsobem, který zajistí vyvolání poptávky po nich. Můžeme toho 
docílit například reklamou. (11) 
d) Place (místo prodeje) – jedná se o distribuci výrobků a služeb za 
použití distribučních kanálů (velkoobchod, maloobchod, přímá 
distribuce). Je potřeba věnovat velkou pozornost dodacím 
podmínkám, způsobu přepravy, ale také i ochraně zboží během 
přepravy. 
6. Organizační plán – tato část se zabývá organizací podniku. Jsou zde vyjádřeny 
vztahy mezi vrcholovým řízením a zaměstnanci podniku – tyto vztahy jsou 
vykresleny v organizační struktuře, která vyjadřuje nadřízenost a podřízenost 
jednotlivých pracovníků. Jsou zde vyjádřeny nároky na vedoucí zaměstnance 
podniku (vzdělání, praxe). Pokud se jedná o obchodní společnost, nesmí zde 
chybět informace o obchodních podílech. (11) 
7. Finanční plán – finanční plán by měl obsahovat počáteční a provozní náklady, 
předpokládaný vývoj tržeb a nákladů. Finanční situace by měla být rozdělena 
na jednotlivé úseky, například měsíce, čtvrtletí nebo roky a měla by ukazovat 
předpokládaný stav za toto období. (10) 
Predikce příjmů je opravdu složitou částí finančního plánu, zatímco 
náklady můžeme vyčíslit a spočítat bez větších problémů, u příjmů nám 
nezbyde nic jiného, než je odborně odhadovat. 
8. Hodnocení rizik – realita vždy nemusí odpovídat očekávání, a proto je důležité 
provést analýzu rizik, díky které zle předejít negativním odchylkám od plánu. 
Analýza rizik obsahuje 4 základní kroky: 
a) Identifikace rizikových faktorů – tento krok slouží pro zjištění příčin 
odchylek od podnikatelského plánu. Rizikovými faktory mohou být změny 
trhů, rizika týkající se produktu, obchodu, managementu, vlastního vývoje, 
kvality, zdroje, produktivity, cash-flow a makroekonomická rizika. 
b) Kvantifikace rizik – každému identifikovanému riziku je přiřazeno číselné 
ohodnocení. 
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c) Plánování rizikových scénářů – plánování dalších postupů, pokud by došlo 
k růstu rizikového faktoru. Určujeme strategie a politiky těchto rizikových 
scénářů. Součástí by měla být finanční analýza možného dopadu na podnik. 
d) Monitoring a řízení – kontrola očekávaných i neočekávaných vlivů. (11) 
9. Časový plán – časový plán lze zpracovat různými technikami, například 
síťovým grafem, rozhodovacím stromem nebo technikou projektového 
plánování s vyznačením rozhodujících kontrolních bodů. Časový plán obsahuje 
nejdůležitější etapy jednotlivých aktivit. Může být zpracován do roku, čtvrtletí, 
měsíců nebo týdnů. Je důležitý pro koordinaci různorodých aktivit, od vývoje 
a designu produktu až po placení prvních splátek apod. (2) 
10.  Přílohy – jedná se o poslední kapitolu podnikatelského plánu. Tato část může 
obsahovat dotazníkové šetření, výpisy z rejstříků apod. 
 
Podnikatelský plán může mít i jinou strukturu – kratší či delší, popřípadě odlišně 
pojmenovány kapitoly. V této práci budu používat strukturu podnikatelského plánu, 
která se bude skládat z následujících bodů:  
1. Exekutivní souhrn 
2. Marketingový plán 
3. Finanční plán 
4. Analýza rizik 
5. Harmonogram 
Jak je patrné z bodů výše, do práce nebude zařazen organizační plán. Důvod, proč 
tomu tak je, je prostý – e-shop budu spravovat sama, a tak nemá smysl vytvářet 
organizační plán, když budu mít všechny činnosti (administrativu, expedici, nákup 
zboží apod.) na starosti pouze já sama. Do budoucna bych mohla najmout brigádníka, 
ale spíše bych do činnosti e-shopu zapojila dalšího člena rodiny.  
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Otázkou při vytváření podnikatelského plánu není pouze to, z jakých částí by se měl 
skládat, ale také jaký by měl být. Odpověď je jednoduchá. Podnikatelský plán by měl 
být: 
a)  Inovativní – prokázat, že přinášíme unikátní přidanou hodnotu pro zákazníka, že 
naše výrobky pro něj poslouží lépe a budou ve vyšší míře uspokojovat jeho 
potřeby. 
b)  Srozumitelný a uváženě stručný – v podnikatelském plánu se vyjadřujeme 
stručně, jednoduše, nepoužíváme zdlouhavé souvětí ani zbytečná přídavná 
jména. Zásadní myšlenky oddělujeme do samostatných vět. 
c)  Logický a přehledný – myšlenky, uvedené v podnikatelském plánu, na sebe 
musí navazovat, musí být podloženy fakty, nesmí si odporovat, pro lepší 
přehlednost je důležité je podložit grafy a tabulkami. 
d) Pravdivý a reálný – pravdivost uváděných údajů by měla být samozřejmostí. 
Vypracovávat podnikatelský plán, jehož údaje by nebyly pravdivé, by bylo 
zbytečné. 
e)  Respektující rizika – je důležité identifikovat a respektovat rizika, v neposlední 
řadě také navrhnout opatření na jejich eliminaci či jejich zmírnění. (1) 
 
Podnikatelské riziko 
Pojem podnikatelské riziko je velice úzce spojen s rozhodováním podnikatele, ten se 
rozhoduje v oblasti odlišných podnikatelských aktivit. Při rozhodování do budoucnosti 
počítáme s různými předpoklady, které se mohou a nemusí naplnit. Je důležité vědět, 
jestli podnikatel zná budoucí vývoj určitých faktorů či nikoliv. Pokud podnikatel zná 
s jistotou možné důsledky svého rozhodování, hovoříme o podnikání za jistoty. Tato 
situace však není příliš obvyklá, mnohem častěji nastávají případy, kdy podnikatel 
nezná možné budoucí stavy, ani pravděpodobnost, s jakou nastanou. Jeho rozhodování 
je tím pádem zajištěno nejistotou – podnikatelským rizikem. Podnikatel poté ve své 
činnosti musí zohledňovat aspekt rizika. 
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Riziko lze rozdělit do dvou skupin, a to na: 
a) Interní – projevuje se uvnitř firmy (finanční síla organizace, zvládnutí výrobních 
činností, personální management apod.) 
b) Externí – vyskytuje se v podnikatelském prostřední a podnikatel je obvykle musí 
respektovat (ekonomické změny, změny v tržním prostřední, legislativní 
změny, změny na trhu práce apod.) (5) 
Bariéry podnikání 
Ne všichni mají předpoklady pro podnikání. Existují faktory, které zapříčiňují, že 
člověk neumí nebo nechce podnikat. Lze je rozdělit do dvou skupin, a to na externí 
a interní. 
Interní bariéry se týkají samotného potenciálního podnikatele, můžeme je dále 
rozdělit z dalších 3 hledisek: 
a)  Člověk nechce podnikat – chybí mu motiv, má dobrou práci, bojí se rizik, nemá 
dostatečnou sebedůvěru, nemá dostatek výdrže, cílevědomosti, nerad řeší 
konflikty, nerad jedná s lidmi, neumí vést ostatní…  
b)  Člověk neumí podnikat – chybí hlavní myšlenka, nápad, neumí identifikovat 
příležitost a chopit se jí, neznalost základních požadavků, úzce spjatých 
s podnikáním. 
c)  Člověk nemůže podnikat – chybí mu potřebné zdroje (kapitál, vlastní prostory), 
chybí podpora okolí (rodiny, potenciálních společníků, neochota banky udělit 
úvěr). (5) 
2.2 Volba právní formy podnikání 
V České republice máme možnost volby mezi právnickou a fyzickou osobou. Jako 
právnické osoby označujeme obchodní společnosti, známe čtyři druhy – veřejná 
obchodní společnost, komanditní společnost, společnost s ručením omezením a akciová 
společnost. Dalším druhem právnické osoby je družstvo. 
Obchodní společnost je právnickou osobou založenou za účelem podnikání, 
nestanoví-li právo Evropských společenství či zákon jinak. Obchodní společnosti 
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dělíme na osobní a  kapitálové. Mezi osobní společnosti se řadí veřejná obchodní 
společnost a komanditní společnosti. Mezi kapitálové společnosti se řadí akciová 
společnost a společnost s ručením omezením. 
 
 
Základní 
kapitál 
Ručení 
Počet 
společníků 
Zdanění 
Veřejná 
obchodní 
společnost 
není zákonem 
stanoven 
společné, nerozdílné, celým 
majetkem 
minimálně 2 
osoby, FO i PO 
daň z příjmu FO 
Komanditní 
společnost 
není zákonem 
stanoven; 
komanditista 
musí min. vložit 
5000 Kč 
komanditisté (do výše 
nesplaceného vkladu), 
komplementáři (celým 
svým majetkem) 
minimálně 2 
osoby 
daň z příjmu PO, 
daň z příjmu FO 
Společnost 
s ručením 
omezeným 
1 Kč (dříve 
200 000 Kč) 
do výše nesplacených 
vkladů 
1 – 50 
společníků 
daň z příjmu PO 
(společnost), daň 
z příjmu FO 
(společníci) 
Akciová 
společnost 
2 000 000 Kč 
(bez úpisu akcií) 
20 000 000 Kč 
(s úpisem akcií) 
společnost celým majetkem, 
akcionáři neručí 
1 PO či více 
zakladatelů 
daň z příjmu PO 
Živnost  není stanoven celým svým majetkem  daň z příjmu FO 
 
Tabulka č. 1: Porovnání forem podnikání  
Zdroj: Zákon o obchodních korporacích č. 90/2012 Sb. 
 
E-shop bude založen jednou osobou. Vzhledem k tomu, že v případě obchodních 
společností by tato osoba byla zatížena zbytečnou administrativní náročností a také 
proto, že by se mělo jednat o drobné podnikání, bylo rozhodnuto, že osoba bude 
podnikat na základě živnostenského oprávnění. Provozování e-shopu patří mezi živnosti 
ohlašovací – volné. Není na ně zapotřebí žádného zvláštního oprávnění, kromě splnění 
všeobecných podmínek pro udělení živnosti. 
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Živnost 
Živností se dle živnostenského zákona rozumí: „soustavná činnost provozovaná 
samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za 
podmínek stanovených tímto zákonem.“ (6) 
Živnosti se dělí na ohlašovací a koncesované. Ohlašovací živnosti dělíme na 
řemeslné, vázané a volné. Ohlašovací živnost je založena na základě ohlášení, 
koncesovaná živnost je založena až po udělení koncese.  
Pokud si chceme založit živnost, musíme nejprve splnit všeobecné podmínky, mezi 
ně patří: 
a)  dosažení věku 18 let, 
b)  způsobilost k právním úkonům, 
c) bezúhonnost. 
Pokud však splníme všeobecné podmínky, není zaručeno, že nám živnost bude 
přidělena. Existují také zvláštní podmínky provozování živnosti, které živnostenský 
zákon nebo jiné zvláštní předpisy vyžadují. Patří mezi ně odborná nebo jiná způsobilost. 
Odborná způsobilost se vyžaduje u řemeslných živností a je dokazována dokladem 
nebo doklady o: 
a)  řádném ukončení středního vzdělání s výučním listem, 
b)  řádném ukončení středního vzdělání s maturitní zkouškou nebo s předměty 
odborné přípravy, 
c)  řádném ukončení vyššího odborného vzdělání,  
d)  řádnému ukončení vysokoškolského vzdělání v příslušné oblasti studijních 
programů a studijních oborů, 
e)  uznání odborné kvalifikace, vydaným vedoucím orgánem podle zákona 
o uznávání odborné kvalifikace 
f) získání všech profesních kvalifikací tak, jak jsou pro odpovídající povolání 
stanoveny v Národní soustavě kvalifikací. (6) 
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Podnikání na základě živnostenského oprávnění má několik výhod. 
- živnost lze založit téměř ze dne na den, bez zbytečného čekání, 
- není nutný minimální základní kapitál, 
- podnikatel nemusí vést účetnictví, může se rozhodnout pro daňovou 
evidenci, která je mnohem jednodušší, 
- pokud podnikatel nepřekročí obrat 1 milion Kč (nově od roku 2015 měla 
být tato hranice posunuta na 750 tisíc Kč, ale nestalo se tomu tak), nemusí 
se stát plátcem DPH, 
- jednoduché přerušení či ukončení činnosti, 
- samostatnost. 
Je důležité si kromě výhod živnostenského podnikání být vědomi také jejich 
nevýhod a nedostatků, mezi ně patří: 
- podnikatel ručí celým svým majetkem, 
- banka nemusí přistoupit na udělení bankovního úvěru, 
- podnikatel by se měl umět hodně dobře orientovat v odvětví, ve kterém 
podniká – vyšší náročnost na odbornost, 
- nutnost platit minimální zálohy na sociální a zdravotní pojištění i při 
nulovém zisku či ztrátě. 
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3 Analýza současného stavu 
3.1 Analýza SLEPTE 
Analýza SLEPTE slouží k identifikaci externích vlivů na podnik. Analýza se skládá se 
šesti klíčových skupin faktorů, které mají vliv na postavení podniku na trhu. Mezi tyto 
faktory patří: 
 Sociální a demografické – vzdělanost obyvatelstva, náboženství, struktura 
společnosti, demografické změny společnosti, velikost, vývoj a mobilita 
pracovní síly, příjmy a kupní síla obyvatelstva, rodinné hodnoty 
obyvatelstva, posuny ve věku populace, změny v populaci, rozložení 
příjmů populace. 
 Legislativní – státní regulace, regulace importu a exportu, ochrana 
životního prostředí, chystané a platné zákony a vyhlášky. 
 Ekonomické – změna úrokových sazeb, hospodářský růst, fáze 
hospodářského cyklu, inflace, směnné kurzy. 
 Politické – aktuální politická situace, pozice a stabilita vlády, monetární 
a fiskální politika, podpora zahraničního obchodu, postoj ke korupčnímu 
jednání. 
 Technologické – postoj k vědě a výzkumu, investice podniku do výzkumu, 
podpora vědy a výzkumu vládou, dostupnost informací, nové pracovní 
metody a techniky, rychlost morálního zastarávání v oboru. 
 Ekologické – nakládání s odpady, ochrana ohrožených druhů, vnímání 
klimatických změn, přístup k ochraně životního prostředí, míra podpory 
s využíváním obnovitelných životních zdrojů energie. (16) 
Sociální faktory 
 
Nabídka elektronického obchodu bude určena pro obyvatelstvo České republiky, 
primárním zákazníkem budou ženy ve věku 15–30 let. Na tento segment zákazníků 
budou zaměřeny primární marketingové aktivity. Dle údajů z Českého statistického 
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úřadu měla ke dni 31. března 2014 Česká republika přesně 10 517 408 obyvatel. Počet 
žen v roce 2012 ve věku 15 – 30 let tvořil cca 1 milion obyvatel. (17) 
Od roku 2015 se minimální mzda zvýšila na 9200 Kč. Základní hodinová sazba 
vzrostla na 55 Kč. Taktéž došlo ke změně zaručené mzdy. Ta se vztahuje na 
zaměstnance v pracovním poměru, jejichž mzda není sjednána v kolektivní smlouvě. 
Ochraňuje je před poskytováním příliš nízkých mezd. Práce je odměňována podle 
složitosti, odpovědnosti a namáhavosti, a je rozdělena do osmi skupin, přičemž pro 
každou z nich je stanovena nejnižší úroveň zaručené mzdy. (18) 
V 1. čtvrtletí roku 2014 došlo k růstu průměrné hrubé měsíční nominální mzdy na 
přepočtené počty zaměstnanců v národním hospodářství proti stejnému období 
předchozího roku o 3,3 %, reálně se zvýšila o 3,1 %. V 1. čtvrtletí 2014 průměrná mzda 
činila 24 806 Kč. Vzrostla o 793 Kč.  
V podnikatelské sféře se průměrná mzda zvýšila o 3,6 %, reálně o 3,4 %, 
v nepodnikatelské sféře se zvýšila nominálně o 2,2 %, reálně o 2,0 %. (19) 
Legislativní faktory 
 
Existuje nespočet právních norem, kterými se musíme při podnikání, avšak i obecně 
řídit. Mezi primární předpisy patří Ústava České republiky a Listina základních práv 
a svobod. Mezi další zákony, které je nutné při podnikání dodržovat patří například: 
a) Zákon o živnostenském podnikání 
b) Zákon o obchodních korporacích 
c) Občanský zákoník 
d) Zákoník práce 
e) Zákon o nemocenském pojištění 
f) Zákon o dani z příjmů 
g) Zákon o dani z přidané hodnoty 
h) Zákon o nemocenském pojištění 
Zákony se neustále mění a je důležité mít v nich přehled, jinak se může stát, že 
podnikatel něco zanedbá a čekají ho pak nemalé finanční postihy.  
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Neustále se mění zákon o dani z přidané hodnoty. Dříve platilo, že pokud 
podnikatel přijal službu od osoby ze zahraničí, automaticky se stal plátcem DPH. Tato 
skutečnost byla dosti nebezpečná převážně pro malé a začínající podnikatele, kteří 
nebyli řádně seznámeni s legislativou. Chtěli své podnikání nastartovat, spustili reklamu 
na Facebooku či použili Goodle AdWords, třeba jen na zkoušku, tím splnili podmínku 
pro změnu neplátce DPH na plátce DPH, a museli se jít zaregistrovat na úřad. 
Od ledna roku 2013 už tomu tak není. Nyní stačí být plátcem DPH jen pro 
přeshraniční plnění, kam tyto výdělky a výdaje spadají. Taková osoba se nazývá 
identifikovanou osobou a v České republice i nadále zůstává neplátcem DPH. Tato 
osoba nemá nárok na odpočet zaplacené DPH. Přihláška k registraci identifikované 
osoby se musí podat nejpozději do 15 dnů ode dne, kdy jsme se identifikovanou osobou 
stali.  
V souvislosti s plátcovstvím DPH až do roku 2015 platilo, že podnikatel nebyl 
povinen stát se plátcem DPH, pokud jeho obrat 12 po sobě jdoucích kalendářních 
měsíců nepřekročil 1 milion korun. Od roku 2015 se situace měla změnit a hranice se 
měla snížit na 750 tisíc korun. Na poslední chvíli (ke konci prosince) však bylo 
schváleno posunutí hranice zpět na původní částku. Hranice obratu tedy zůstala na 
1 milionu korun. (38) 
Rok 2015 nám mimo jiné přinesl nespočet dalších důležitých daňových novinek. 
Zde je několik z nich (o některých z nich již bylo jednáno delší dobu, popřípadě 
vstoupily v platnost již rok předchozí): 
 znovuzavedení možnosti uplatnit slevu na poplatníka u důchodců, 
 zvýšení daňového zvýhodnění na druhé a další dítě, 
 v některých případech povinná elektronická komunikace s finančním úřadem, 
 třetí sazba DPH ve výši 10 %, 
 omezení výdajů uplatňovaných u příjmů ze živnosti – na jednání koaliční rady 
ze dne 21. května 2014 bylo rozhodnuto, že použití paušálních výdajů bude za-
stropeno na úrovni příjmů ve výši 2 milióny korun. (20) 
Mimo jiné se v médiích neustále mluví o dalších návrzích zákonů – elektronické 
evidenci tržeb, odejmutí slevy na dani pro živnostníky využívající paušály (proti tomuto 
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návrhu však asociace podnikatelů výrazně protestovala a podařilo se jí ho smést ze 
stolu) apod. 
Ekonomické faktory 
 
Kurzy české koruny se vůči zahraničním měnám každým dnem mění. V poslední době 
bohužel v neprospěch naší měny. V roce 2013 byl kurz Eura vůči koruně na hodnotě 
25,51 Kč/Euro. Poté se však situace kvůli intervenci České národní banky výrazně 
změnila. V roce 2014 se kurz Eura vyšplhal až na 27,82 Kč/Eur. Podobně jsou na tom 
ostatní měny. V roce 2013 byla nejnižší kurzovní hranice libry na 29,779 Kč/GBP, 
v roce 2014 se kurzovní hranice směny libry vyšplhala až na 35,591 Kč/GBP. To stejné 
platí pro dolar, v roce 2013 byla nejnižší hranice pro směnu dolaru na 18,671 Kč/USD, 
v roce 2014 byla nejvyšší hranice pro směnu dolaru na 22,834 Kč/USD. (21)  
V roce 2015 dochází k neustálému znehodnocování domácí měny. Kurz USD vůči 
koruně se již vyšplhal na částku 24,895 Kč/USD. Někteří ekonomové odhadují, že 
situace bude i nadále pokračovat stejným směrem a koruna bude neustále oslabovat. 
Může dojít k jejímu oslabení až na 28 Kč/USD. Zatím jsou to však jenom dohady. 
Rok 2013 pro Českou republiku nebyl příliš příznivý, co se týče vývoje její 
ekonomiky. Česká ekonomika pokračovala recesí, HDP meziročně pokleslo o 0,9 %, 
stejně jako v roce 2012. V prvním čtvrtletí roku 2014 však DHP oproti předchozímu 
roku vzrostl, a to až o 2,5 %. Což je nejvíce za poslední tři roky. (22) 
Pro uživatele bankovních produktů, jakými jsou spořicí účty, není vývoj 
úrokových sazeb bohužel příliš příznivý. Úrokové sazby každoročně klesají, tím pádem 
se snižují výnosy majitelů spořících účtu či termínovaných vkladů. Na druhou stranu se 
ale nestále zlevňují hypotéky. Průměrná sazba hypoték v 6. měsíci roku 2014 činila 
2,81 %. (23)  
V prosinci 2014 průměrná sazba hypoték ještě více poklesla. A to z listopadových 
2,44 % na 2,37 %. (39) 
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Politické faktory  
 
Poslední volba prezidenta v České republice proběhla v roce 2013. Zvítězil Miloš 
Zeman, a to v počtu 54,8 % hlasů. Druhý v pořadí skončil Karel Shwarzenberg, a to 
s počtem 45,2 % hlasů. (24) 
Aktuálním ministrem financí je Andrej Babiš. Pan Babiš patří mezi nejbohatší 
občany České republiky.  
Politická situace v české republice není příliš stabilní. Lidé nevěří politikům 
a jednotlivé eskapády českého prezidenta pověsti naší zemi spíše škodí.  
Ekologické faktory 
 
Na politiku ochrany životního prostředí je v poslední době kladem čím dál tím větší 
důraz, avšak pro náš podnik není tento faktor tolik důležitý, jak pro jiné oblasti, 
například pro oblast průmyslové výroby. Podnik bude muset dbát převážně na třídění 
odpadů. 
Některé firmy nesou povinnost zaregistrovat se u Ekokomu. Pokud firma při své 
podnikatelské činnosti uvádí obaly, balené zboží nebo obalované prostředky na trh nebo 
do oběhu, musí splnit povinnost vyplývající ze zákona č. 477/2001 Sb., o obalech ve 
znění pozdějších předpisů. Pokud však firma splní dvě důležité podmínky, tato 
povinnost se na ni nevztahuje. Tyto podmínky jsou uvedené v § 15a zákona o obalech, 
tzn., že celkové množství obalů uvedených na trh danou firmou nepřekročí hranici 300 
kg a zároveň roční obrat firmy nepřekročí 4,5 milionu Kč. V tomto případě firma 
nemusí plnit povinnosti uvedené v § 10 až 15. Jedná se o povinnosti zpětného odběru, 
využití, evidence a  povinnost podat návrh na zápis do seznamu osob.  
Při případné kontrole musí byt firma schopna prokázat splnění uvedených 
podmínek. V opačném případě na firmu bude kontrolní orgán pohlížet jako na osobu, 
která měla v daném období veškeré povinnosti. (36) 
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Technologické faktory  
 
V mé vytyčené oblasti podnikání je důležité neustále sledovat novinky v oblasti 
technologií. Internetové stránky elektronického obchodu musí být neustále 
aktualizovány, aby se přizpůsobily požadavkům klientů, a musí také odpovídat své 
nabídce. Konkurence je v dnešní době obrovská, proto je nutné, aby byly stránky rychlé, 
přehledné, jednoduché ale zároveň na první pohled zajímavé. 
Důležité je také vlastnit moderní počítače a neustále aktualizovat software. Internet 
je samozřejmostí. Také bude nutné zakoupení mobilního telefonu pro kontaktování 
zákazníků. Mobilní telefon však nemusí patřit mezi technologické vychytávky, jelikož 
bude sloužit pouze pro příchozí a odchozí hovory a SMS zprávy. 
 
Kladné vlivy Záporné vlivy 
- rostoucí minimální mzda 
- rostoucí průměrná mzda 
- rostoucí HDP 
- nové trendy v oblasti technologií 
 
- nevyzpytatelná změna zákonů 
- nevyzpytatelná změna kurzů 
- pokles úrokových sazeb (na 
spořících a termínovaných účtech) 
- nestabilní politická situace 
 
Tabulka č. 2: Kladné a záporné vlivy ze SLEPT analýzy  
Zdroj: Vlastní práce 
3.2 Porterův model pěti hybných sil 
Porterův model pěti hybných sil je využíván k analýze oborového okolí firmy. Podnik, 
který zvažuje vstup do odvětví, jej může využit k posouzení přitažlivosti daného 
odvětví. Obrázek níže znázorňuje pět hybných sil.   
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Obr. 1 Pět sil formujících strukturální atraktivitu odvětví  
Zdroj: 9, s. 235 
Analýza konkurence  
 
V současnosti se na českém trhu nachází nemalé množství e-shopů, které se zabývají 
prodejem šperků, bižuterie, módních doplňků a neznačkového oblečení. Není možné ani 
zdaleka mít povědomí o všech. Velké giganty známe díky reklamě, malé obchůdky 
může zákazník náhodně objevit díky internetových vyhledávačům či doporučení 
známých.  
Níže se pokusím vyjmenovat ty největší z nich a ve zkratce uvedu menší 
konkurenty. 
Sperky-eshop.cz 
Elektronický obchod sperky-eshop.cz se, jak název napovídá, orientuje převážně na 
nabídku šperků. V nabídce má jak bižuterii, tak i ocelové šperky, mimo jiné prodává 
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i hodinky, šperkovnice, klíčenky a snubní prsteny. Na Facebooku má přes 29 000 
přívrženců. E-shop je dostupný v devíti jazykových variantách. (25) 
Wayfarer.cz 
Wayfarer je elektronický obchod, specializující se převážně na mládež. Jeho název je 
shodný s typem slunečných brýlí, ty také tvoří základní sortiment tohoto e-shopu. Mimo 
to wayfarer nabízí pánské a dámské oblečení – bundy, košile, kraťase, mikiny, legíny, 
svetry, tepláky, trička, spodní prádlo. Do jejich nabídky také patří módní doplňky 
a šperky – náušnice, řetízky, placky, párty doplňky, kabelky, cvočky, čepice, šle, 
opasky, peněženky a další. V nabídce mají kolem 1300 produktů. 
E-shop vlastní společnost X-Trader.cz s.r.o., která se mimo jiné zabývá také 
prodejem gadgetů a dárkových předmětů. Tržby za prodej zboží v roce 2012 převýšily 
55 milionů korun, hospodářský výsledek před zdaněním převyšoval 9 milionů korun. 
V roce 2013 dosáhly tržby 48 milionů korun, výsledek hospodaření před zdaněním činil 
téměř 13 milionů korun. 
Společnost byla založena v roce 2008. Na Facebooku mají přes 150 000 fanoušků. 
Ročně investují značnou část financí do reklamy, převážně na Facebooku a Google 
Adwords. Společnost byla založena dvěma bývalými studenty VUT v Brně, Ing. 
Martinem Bružinou a Ing. Jaroslavem Kroužkem. (26) 
Foxstyle.cz 
E-shop Fostyle.cz nabízí vše od spodního prádla, plavek až po podložky pod myš 
a nálepky na zeď. Na Facebooku má kolem 6 000 přívrženců, byl založen v roce 2003. 
Nabízí dopravu zdarma na objednávky od 999 Kč. V roce 2014 přešel majitel e-shopu 
z podnikání přes živnost na založení společnosti s ručením omezeným. (27) 
Barcelan.com 
Tento e-shop je spravován společností Barcelan s. r. o. a byl založen roku 2003. Hlavní 
prodej však neprobíhá přes e-shop, nýbrž přes placený účet na portálu mimibazar.cz. 
Obchod je zaměřen převážně na prodej bižuterie. Na konci roku 2012 tržby za prodej 
zboží činily 429 000 Kč, hospodářský výsledek byl záporný, v roce 2013 tržby za 
  
 
33 
 
prodej zboží činily 393 000 Kč, hospodářský výsledek před zdaněním byl 4 000 Kč. 
(28) 
Coolsperkyhelen.cz 
Nepatří mezi velké hráče, denní návštěvnost čítá pouze asi 30 potenciálních zákazníků. 
Jejich nabídku tvoří bižuterie, ocelové šperky, oční stíny, doplňky do vlasů a hodinky. 
Všechny produkty v nabídce mají skladem, e-shop byl založen v roce 2011. (29) 
Cindynka.cz 
E-shop cindynka.cz taktéž řadíme mezi menší hráče. Na Facebooku má pouze přes 
100 přívrženců, byl založen v roce 2011. Nabízí bižuterii a bižuterní komponenty 
(korálky, návlekový materiál). Na portálu Heureka má 98 % spokojených zákazníků 
a získal certifikát Ověřeno zákazníky. (30) 
F-zone.cz 
Patří mezi nováčky na českém trhu. E-shop byl založen v září roku 2013. Jeho nabídku 
tvoří chirurgická ocel, bižuterie (náušnice, náhrdelníky, sety), hodinky, šátky a další. Na 
Facebooku má prozatím pouze něco kolem 50 přívrženců. Půlka sortimentu je skladem 
a půlka na objednávku s dobou dodání do 4 týdnů. (31) 
I-moda.cz 
I-moda je internetový obchod, nabízející převážně oblečení. Jejich sortiment tvoří 
dámské a pánské oblečení – plavky, trička, svetry, mikiny, kalhoty, šaty, kabáty, vesty, 
legíny, spodní prádlo. K tomu nabízí i módní doplňky, jako šály, šátky, čepice, 
rukavice, pásky, peněženky, kabelky. V poslední době se začali zabývat i prodejem 
bižuterie – náušnice, náramky, prsteny, doplňky do vlasů, zrcátka a další. 
Internetové stránky provozuje společnost Damson s. r. o., která byla založena 
v roce 2007. E-shop je dostupný ve dvou jazykových variantách – v češtině a ve 
slovenštině. Témě každý týden rozšiřuje svůj sortiment a upozorňuje na novinky na 
svých Facebookových stránkách, kde má přes 25 000 přívrženců. (32) 
 
  
 
34 
 
Stoklasa.cz  
Patři mezi internetové giganty. Společnost byla založena v roce 1990, v roce 2006 byl 
spuštěn internetový obchod a v roce 2013 byla otevřena první velkoobchodní zóna 
v Opavě. Společnost nabízí více než 20 000 položek, všechny jsou skladem. 
Zaměstnává přes 200 pracovníků, má přes 8 kamenných prodejen, výborné hodnocení 
na portálu Heureka.cz, byl jí udělen prestižní certifikát Ověřeno zákazníky, na 
Facebookových stránkách má přes 14 000 přívrženců. V roce 2013 jejich zaměstnanci 
vyřídili přes 92 000 objednávek. E-shop je provozován v osmi jazykových verzích 
(česky, slovensky, polsky, německy, maďarsky, anglicky, rusky a ukrajinsky).  
Do jejich nabídky patří textilní galanterie (zipy, knoflíky, nitě), výtvarné 
a kreativní potřeby (bižuterní komponenty, korálky), dekorace, bižuterie, módní 
doplňky (šátky, šály, pásky, rukavice, deštníky), kabelky a tašky. (33) 
Modnihity.eu 
Tento e-shop byl založen v roce 2011, a to společností Luxury Shops, s.r.o. V prvním 
roce měla společnost tržby za prodej zboží ve výši 636 000 Kč, v roce 2012 dosáhla 
tržeb 2 228 000 Kč, v roce 2013 se její tržby dvojnásobně zvýšily, a to na 4 106 000 Kč. 
Úměrně s tržbami roste i nabídka e-shopu a zásoby zboží, v roce 2012 měla společnost 
uložena v zásobách zboží 438 000 Kč, v roce 2013 hodnota zásob vzrostla na 955 000 
Kč. 
E-shop nabízí šle, kšandy, sluneční brýle, bižuterii, kravaty, pásky, kabelky, čepice 
šátky, dámské i pánské oblečení. Na Facebooku má přes 6 000 přívrženců. E-shop je 
dostupný ve dvou jazykových variantách, a to v češtině a ve slovenštině. (35) 
Smuky.info 
Tento e-shop nabízí jak zboží, které nakoupil od dodavatelů, tak vlastně vyráběné 
výrobky. Denně e-shop navštíví něco přes 3 000 potenciálních zákazníků. E-shop má na 
Facebooku přes 18 000 přívrženců. Elektronický obchod své zboží dříve propagoval 
převážně za pomoci slevových portálů, pak byla založena kamenná prodejna 
a propagace webu se zaměřila převážně na využití bannerů. (37) 
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Mimo výše zmíněné e-shopy jsem na internetu narazila na nespočetné množství 
jiných, u některých jsem se vyloženě zděsila kvůli jejich přístupu k zákazníkům. 
Převážně mě ohromil přístup elektronického obchodu www.krasnesvicky.cz 
a www.levnynakup.cz. Gramatické chyby v popiscích zboží či osočování zákazníků na 
portálu heureka.cz pro ně patří k naprostým samozřejmostem. Jejich jednání značí to, co 
již bylo zmíněno na začátku mé diplomové práce – ne každý má vlohy pro podnikání. 
A  kdo je nemá, neměl by se do něj vůbec pouštět. 
Mimo konkurenci na internetu bych také mohla jmenovat kamenné obchody, jako 
je třeba obchod s bižuterií I am či Bijou Brigitte. 
Hrozby vstupu  
 
Snad každý měsíc, ne-li týden, vznikne na českém trhu nový e-shop. Ne všechny nově 
vzniklé elektronické obchody se budou zabývat prodejem stejného sortimentu, pro který 
jsem se rozhodla já. Dle mého názoru je však větší pravděpodobnost, že se konkurence 
zaměří na prodej bižuterie, korálků či módních doplňků, protože nákupní ceny tohoto 
zboží nejsou zdaleka tak vysoké, jako u jiných oblastí, například elektroniky, 
sportovních potřeb či doplňků pro motorkáře. 
Na druhou stranu ale musím vzít v potaz i skutečnost, že majitelé těchto menších 
elektronických obchodů nebudou vždy své podnikání považovat za hlavní zdroj své 
výdělečné činnosti. Jak jsem sama měla možnost se přesvědčit, u většiny z těchto 
začínajících podnikatelů se jedná o matky na mateřské dovolené, které tento zdroj 
příjmu považují pouze za přivýdělek. Ne každý má potřebné finance pro rozvoj svého 
podnikání a ne každý si může dovolit hned na začátku investovat několik desítek, až 
stovek tisíc do nákupu zboží.  
 
Kupní síla zákazníků 
 
Získat a udržet si zákazníka se někdy může zdát jako nadlidský úkol. I ti nejvěrnější 
zákazníci se mohou dostat do finančních problémů, a tím pádem je bez ohledu na naše 
jednání můžeme ztratit. Je důležité pečovat o všechny zákazníky a jednat se všemi 
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rovným dílem. Důležité je uplatňovat rčení – náš zákazník, náš pán – a to v každém 
případě. Stačí, aby jeden nespokojený zákazník napsal jednu špatnou recenzi, a hned 
můžeme ztratit několik desítek dalších potenciálních zákazníků. Důležité je také nabízet 
svým věrným zákazníkům nějakou přidanou hodnotu a motivovat je k dalšímu nákupu, 
například dárek zdarma, slevový kupon na další nákup, automatická sleva při určitém 
objemu nákupu apod. 
 
Vyjednávací síla dodavatelů 
 
E-shop bude mít více dodavatelů v závislosti na sortimentu zboží. Může se zdát 
logičtější zvolit si pouze jednoho dodavatele, od kterého by e-shop nakupoval veškeré 
zboží, jelikož by tím pádem dosáhl vyšších objemů nákupů a lepších nákupních cen, 
avšak hrozí tu riziko nedodání zboží. Proto je dobré si již od začátku budovat dobré 
obchodní vztahy s více dodavateli a s každým zvlášť se pokusit vyjednat ty nejlepší 
dodací podmínky. Je samozřejmostí, že můj e-shop nebude mít takovou vyjednávací 
sílu jako jiní internetoví giganti a nedostane se na jejich nákupní ceny, avšak s tím ani 
nepočítám.  
 
Hrozba substitutu 
 
Obecně bychom mohli říci, že za substitut můžeme považovat každý šperk, módní 
doplněk či kus oblečení, avšak toto tvrzení by nebylo tak docela pravdivé. Každý z nás 
je odlišná osobnost s odlišnými preferencemi. Nástup nové konkurence na trh, která 
bude nabízet totožné šperky i doplňky, nás nemusí výrazně ohrozit. Důležité v tomto 
případě bude to, čím se její nabídka odliší a jakou nabídne přidanou hodnotu 
zákazníkovi. Zákazník si koupi naprosto totožného zboží rozmyslí v závislosti na 
dodacích podmínkách a dalších skutečnostech. 
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Závěr Porterovy analýzy 
 
Vlivy, působící na strategickou pozici podniku na trhu, lze ohodnotit a promítnout do 
tabulky. Následující tabulka ukazuje shrnutí vlivu jednotlivých hybných sil na můj 
obchod. Vyjednávací síla se pohybuje na stupnici 1-5, z čehož 1 znamená nejnižší vliv, 
5 značí nejvyšší vliv. 
 
Hybná síla Vliv 
Konkurence 4 
Substituty 2 
Hrozby vstupu 3 
Dodavatelé 1 
Odběratelé 5 
 
Tabulka č. 3: Vliv jednotlivých hybných sil na nově založený e-shop  
Zdroj: Vlastní práce 
3.3 Analýza a výsledky dotazníkového šetření 
Aby mohl být splněn cíl mé diplomové práce, bylo nutné provést dotazníkové šetření. 
To lze uskutečnit buď ústním, nebo písemným dotazováním respondenta. Pro tuto práci 
bylo zvoleno písemné dotazování.  
Dotazník jsem zveřejnila na internetové stránce www.vyplnto.cz, uživatelé měli 21 
dní (9. 1. 2015 – 29. 1. 2015) na jeho vyplnění. Celkově obsahoval 10 otázek, z nichž 
všechny byly povinné. Část z nich byla ve formě uzavřených otázek, část z nich byla 
polootevřených, kde respondenti mohli doplnit svůj názor. Vzor dotazníku se nachází 
v příloze této práce. 
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Otázka č. 1: Vaše pohlaví 
 
Dohromady se šetření účastnilo 288 respondentů, z čehož 77,78 % tvořily ženy 
a zbylých 22,22 % tvořili muži. Z této skutečnosti můžeme vyvodit to, že téma šetření 
bylo přitažlivější pro ženy. Také by se dalo diskutovat o tom, že jsou ženy ochotnější při 
vyplňování dotazníků.  
Muž: 64 (22,22 %)
Žena: 224 (77,78 %)
 
Obr. 2 Pohlaví respondentů  
Zdroj: Vlastní práce 
Otázka č. 2: Váš věk 
 
Další otázka byla zaměřena na věk respondentů. Celých 63,90 % tvoří lidé věkové 
kategorie 15-24 let, celých 26,04 % tvoří lidé ve věku 25-34 let. Lidé ve věku 35-44 let 
tvoří 5,21 % a zbylých 4,87 % tvoří lidé nad 45 let.  
Početné zastoupení ve věku 15-24 let je podle mě dán faktem, že dotazník koloval 
elektronicky a právě tato věková skupina tráví hodně času na internetu a má k němu 
větší přístup než ostatní věkové skupiny, což účelu dotazníku nikterak neškodí, právě že 
naopak je tato skupina pro účely dotazníku mnohem zajímavější, protože je internetově 
aktivnější. Navíc byl dotazník sdílen i na Facebookové skupině VUT, takže proto se 
výzkumu účastnilo převážně osazenstvo ve věku 15-24 let.  
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Obr. 3 Věk respondentů  
Zdroj: Vlastní práce 
Otázka č. 3: Nakupujete módní doplňky přes internet? 
 
Třetí otázka již nepatřila mezi identifikační, ale zajímala se o to, zda respondenti 
nakupují módní doplňky přes internet. Více než polovina odpověděla ano (59,37 %), 
část (24,31 %) odpovědělo ne. Zbytek (16,32 %) zvolil následující odpověď: Ne, ale 
pokud bych našel/šla e-shop s přijatelnou nabídkou, nakupoval/a bych. 
Když tedy první (ti, co nakupují) a třetí skupinu (ti, co by byly případně ochotni 
nakupovat) respondentů shrneme dohromady, vyjde nám, že celých 75,69 % lidí 
nakupují nebo je ochotných nakupovat módní doplňky na internetu. Což je pro účely 
dotazníku hodně pozitivní zjištění. 
 
 
Obr. 4 Nákup módních doplňků přes internet  
Zdroj: Vlastní práce 
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Otázka č. 4: Jak často nakupujete módní doplňky? 
 
Čtvrtá otázka byla zaměřena na frekvenci nakupování módních doplňků. Respondenti 
mohli zvolit jednu možnost z několika nabídnutých časových období. Z šetření 
vyplynulo, že jednou za půl roku módní doplňky nakupuje 44,79 %, jednou za rok 
21,18 % a jednou za měsíc 19,44 %.  
Módní doplňky vůbec nenakupuje 9,38 %. Odhaduji, že se jedná o skupinu 
převážně mužů. Ti ve většině případů nemají tendenci nakupovat kabelky, bižuterii atd. 
K nákupu tohoto druhu zboží se podle mého názoru uchylují pouze v případě, kdy chtějí 
obdarovat někoho blízkého (přítelkyni, matku…).  
Jednou za čtrnáct dní módní doplňky nakupuje 2,78 % a jednou týdně 2,08 %. 
Pouze jeden respondent (0,35 %) odpověděl, že módní doplňky nakupuje denně.  
 
 
 
Obr. 5 Frekvence nákupu módních doplňků  
Zdroj: Vlastní práce 
 
Otázka č. 5: Nakupujete oblečení přes internet? 
 
Pátá otázka se již netýkala nákupu módních doplňků, ale zaměřila se na nákup oblečení 
přes internet. Z dotazníku vyplynulo, že 62,15 % respondentů nakupuje oblečení přes 
internet a 11,81 % by bylo ochotných také nakupovat oblečení přes internet, pokud by 
našli e-shop s přijatelnou nabídkou. Tedy celých 73,96 je nebo by bylo ochotno 
nakupovat oblečení přes internet. Zbylých 26,04 % oblečení přes internet nenakupuje.  
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Tohle zjištění je pro účely dotazníku taktéž pozitivní. Přibližně ¾ respondentů je 
nebo by bylo ochotno nakupovat módní doplňky i oblečení přes internet. 
 
Ano = 179 (62,15 %)
Ne = 75 (26,04 %)
Ne, ale… = 34 (11,81 %)
 
Obr. 6 Nákup oblečení přes internet  
Zdroj: Vlastní práce 
Otázka č. 6: Jak často nakupujete oblečení? 
 
Šestá otázka byla zaměřena na frekvenci nakupování oblečení. Respondenti mohli zvolit 
jednu možnost z několika nabídnutých časových období. Z šetření vyplynulo, že jednou 
za půl roku oblečení nakupuje 40,28 %, jednou za měsíc 38,2 %, jednou za čtrnáct dní 
oblečení nakupuje 6,94 %, jednou za rok 5,56 %, jednou týdně 1,74 %, denně 1,39 % 
 a vůbec oblečení nenakupuje 5,9 %. Procento lidí, kteří nenakupují oblečení vůbec, mě 
vcelku zarazilo. Dalo by se to však vysvětlit tím, že se nezajímají o módu, nosí pouze 
to, co jim ostatní nadělí na Vánoce/narozeniny apod. 
Zde vidíme rozdíl oproti módním doplňkům, kde se na druhém místě umístila 
skupina, která módní doplňky kupovala jednou za rok. Tedy vidíme, že oblečení lidé 
nakupují častěji než módní doplňky.  
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Obr. 7 Frekvence nákupu oblečení 
Zdroj: Vlastní práce 
Otázka č. 7: Jaký sortiment zboží byste uvítali v e-shopu? (zaškrtněte 
zboží, o které byste měl/a zájem) 
 
Sedmá otázka se zabývala sortimentem zboží. Respondenti mohli označit jednu až více 
odpovědí. Následující tabulka uvádí druh zboží a procentuální zájem. 
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Druh zboží V %  
Trička 8,34 
Kabelky 8,34 
Peněženky 8,19 
Šátky/šály 7,33 
Mikiny/svetry 7,01 
Hodinky 6,65 
Šaty 6,32 
Bižuterie 6,22 
Pásky 5,83 
Spodní prádlo 5,10 
Legíny/kalhoty 5,00 
Doplňky do vlasů 4,89 
Make-up doplňky 4,72 
Čepice 4,04 
Sluneční brýle 3,46 
Plavky 3,40 
Rukavice 3,30 
Klíčenky 1,86 
 
Tabulka č. 4: Sortiment zboží v e-shopu  
Zdroj: Vlastní práce 
 
Z tabulky vyplývá, že největší zájem by respondenti měli o trička, kabelky a peněženky. 
Jelikož se dotazníku z větší části účastnily ženy, tohle zjištění mě nikterak 
nepřekvapuje. Většina žen je známá svou vášní pro nakupování, a k tomu potřebuje 
správné vybavení – tedy kabelku a peněženku. Většina žen se nespokojí pouze s jednou 
kabelkou a peněženkou, ale mají jich hned několik, aby je mohly kombinovat 
s ostatními kusy ze svého šatníku. 
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Nejmenší zájem byl projeven u klíčenek, rukavic, plavek a slunečních brýlí. 
Výsledky jsou taktéž logické, jelikož se v případě plavek, slunečních brýlí a rukavic 
jedná pouze o sezonní zboží, které se nedá použít celoročně. Nezájem o klíčenky mě 
překvapil, protože právě klíčenky se podle mě v poslední době v e-shopech 
a kamenných obchodech začaly rozmáhat. Možná jsou jimi ale zákazníci již přesyceni, 
a proto by neměli zájem o větší nabídku. Klíčenku si navíc většinou koupíme jen jednu, 
na rozdíl třeba od zmíněného trička či kabelky. 
U této otázky také respondenti měli možnost vyjádřit své požadavky. Většina 
respondentů pouze zatrhla požadovaný druh sortimentu, vyjádřilo se jen pár 
respondentů. Mezi jejich návrhy byly doplňky k hodinkám, košile, saka a dětské 
oblečení. Doplňky k hodinkám by se daly zařadit do kategorie hodinek. Dětské oblečení 
bylo zavrhnuto, protože e-shop se bude specializovat na módní doplňky a  oblečení 
převážně pro náctileté a dospělé, nikoliv pro děti. 
Otázka č. 8: Jaká cena je pro Vás přijatelná za: 
 
Osmá otázka byla zaměřena na cenu. Jejím cílem bylo zjistit, jaká cena je pro 
respondenta přijatelná za různé druhy zboží. Jednotlivé odpovědi respondentů jsou 
zaznamenány v tabulce níže. Tabulka bude sloužit jako základ pro stanovení cenové 
politiky nově vzniklého e-shopu. 
 
Druh zboží 
Šperk Peněženka Hodinky Mikina Šátek/šála Kalhoty 
Cena v Kč 
1-100 90 12 8 4 52 20 
101-200 119 45 16 16 90 46 
201-300 40 87 35 41 91 69 
301-400 11 61 29 98 36 63 
401 a více 28 83 200 129 19 90 
 
Tabulka č. 5: Přijatelná cena za určitý druh zboží  
Zdroj: Vlastní práce 
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Z tabulky vyplynulo, že přijatelná cena za šperk by se měla pohybovat do hodnoty 
200 Kč. Bylo by však dobré do nabídky zařadit i pár dražších produktů pro zákazníky, 
kteří nízké ceně automaticky přiřazují nízkou kvalitu.  
Co se týče ceny peněženky, zde by bylo dobré nastavit různorodost a do sortimentu 
zařadit jak levnější kusy (pohybující se cenově okolo 200 Kč), tak i dražší kusy s cenou 
dvojnásobnou. 
U hodinek více než 69,44 % respondentů považuje za přijatelnou cenu 400 Kč 
a více. Možná by bylo dobré zařadit do nabídky pár levnějších kusů, ale myslím si, že 
některé zákazníky by nízká cena spíše odradila, jelikož by jí automaticky přiřadili do 
kategorie méně kvalitních produktů. Cenu pod 400 Kč by tedy bylo dobré uplatnit 
pouze při výprodejích. 
Celých 34,03 % považuje za přijatelnou cenu za mikinu částku 301-400 Kč. 
A celých 44,8 % zákazníků považuje za přijatelnou cenu za mikinu více než 400 Kč. 
Tohle zjištění nebylo nijak zarážející, jelikož ceny nad 400 Kč jsou pro mikiny typické. 
Co se týče šátků a šál, tak tam převládá názor, že přijatelná cena by se měla 
pohybovat v rozmezí 100-300 Kč. Celých 31,25 % respondentů považuje za přijatelnou 
cenu do 100 Kč a celých 31,6 % respondentů považuje za přijatelnou cenu rozmezí 201-
300 Kč. 
U kalhot a legíny se názory respondentů poněkud odlišují. 6,94 % považuje za 
přijatelnou cenu částku maximálně 100 Kč. Cenové rozmezí 101-200 Kč je přijatelné 
pro 15,97 % respondentů. Cenové rozmezí 201-300 Kč je akceptovatelné pro 23,96 % 
respondentů. Cenové rozmezí 301-400 Kč je akceptovatelné pro 21,88 % respondentů. 
Zbylých 31,25 % by bylo za kalhoty nebo legíny ochotno zaplatit částku převyšující 
400 Kč. 
Otázka č. 9: Jakou částku jste ročně ochotni utratit za módní doplňky? 
 
Devátá otázka se zabývala částkou, kterou jsou respondenti ročně ochotni utratit za 
módní doplňky. Tabulka níže ukazuje odpovědi respondentů.  
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Částka v Kč Počet V % 
0-1000 54 18,75 
1001-2000 53 18,40 
2001-3000 57 19,79 
3001-4000 27 9,38 
4001-5000 28 9,72 
5001-6000 26 9,03 
6001-7000 9 3,13 
7001-8000 4 1,39 
8001-9000 2 0,69 
9001-10000 7 2,43 
10001 a více 21 7,29 
 
Tabulka č. 6: Roční objem utracených Kč za módní doplňky  
Zdroj: Vlastní práce 
 
Z šetření vyplynulo, že 18,75 % je ochotno za módní doplňky vynaložit částku 0-1000 
Kč. Do téhle skupiny pravděpodobně spadají respondenti, kteří v jedné z předchozích 
otázek označili, že módní doplňky vůbec nenakupují. Částku 1001-2000 Kč je ochotno 
za módní doplňky ročně utratit 18,40 %, částku 2001-3000 Kč je ochotno utratit 
19,79 %. Z tabulky je zjevné, že čím se částka zvyšuje, tím se (ač nerovnoměrně) 
snižuje procento respondentů. Tato tendence je zachována až do hodnoty 9 000 Kč. 
Částku 9001-10000 Kč je ochotno utratit 2,43 respondentů a částku 10 000 Kč a více je 
ochotno utratit celých 7,29 % respondentů. 
Otázka č. 10: Jakou částku jste ročně ochotni utratit za oblečení? 
 
Desátá otázka byla položena obdobně jako otázka předchozí, zajímala se o to, jakou 
částku jsou respondenti ročně ochotni utratit za oblečení. Tabulka níže zachycuje 
odpovědi respondentů. 
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Částka v Kč Počet V % 
0-2500 24 8,33 
2501-5000 74 25,69 
5001-7500 65 22,57 
7501-10000 48 16,67 
10001-12500 33 11,46 
12501-15000 15 5,21 
15001 a více 29 10,07 
 
Tabulka č. 7: Roční objem utracených Kč za oblečení  
Zdroj: Vlastní práce 
 
Z šetření vyplynulo, že částku 0-2500 Kč za oblečení je ročně ochotno utratit 8,33 %, 
stejně jako u módních doplňků se zde domnívám, že je tato odpověď ovlivněna těmi, 
kteří označili, že oblečení nenakupují vůbec.  
Částku 2501-5000 Kč je ochotno utratit 25,69 %, částku 5001-7500 Kč je ochotno 
utratit 22,57 %, částku 7501-10000 Kč je ochotno utratit 16,67 %, částku 10001-12500 
Kč je ochotno utratit 11,46 %, částku 12501-15000 Kč je ochotno utratit 5,21 % 
a částku 15 001 Kč a více je ochotno utratit 10,07 %. Z tabulky je patrné snižující se 
procento ochoty utratit příslušný objem peněz, a to počínaje částku 2 501 Kč, až do 
částky 15 000 Kč, kdy nastane zvrat. 
3.4 SWOT analýza 
 
Pomocí této analýzy identifikujeme silné (Strengths) a slabé (Weaknesses) stránky, 
příležitosti (Opportunities) a hrozby (Threats).  
Silné a slabé stránky se zabývají interními faktory ve firmě, zato příležitosti 
a hrozby představují faktory, které se nachází v okolí firmy. 
Mezi silné stránky e-shopu zařadíme hlavně rozsáhlý sortiment. Ten je výhodou 
hlavně v případě, kdy si zákazník bude chtít zakoupit více druhů zboží a bude hledat, 
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kde je zakoupí za nejnižší cenu. Díky nákupu v mém e-shopu ušetří na poštovném, které 
by musel zaplatit vícekrát, pokud by nakoupil v různých specializovaných obchodech.  
Za další silnou stránku můžeme považovat originalitu a častou aktualizaci nabídky. 
Novinky budou doplňovány týdně. Nabídka bude rozšiřována také dle požadavků 
zákazníku. Na stránkách bude zveřejněn WishList, kam zákazníci budou moci psát své 
přání a požadavky. Jako další silnou stránku můžeme zmínit rychlou reakci na dotazy 
zákazníků. E-maily budou vyřizovány maximálně do 24 hodin, povětšinou co nejdříve 
po jejich přijetí.  
V neposlední řadě je důležité zmínit kvalitní a hlavně přehledné internetové 
stránky. V dnešní době hodně e-shopů volí moderní vzhled, který ne vždy znamená 
přínos. Pokud se zákazník v e-shopu rychle nezorientuje, svůj nákup vzdá a raději se 
vydá ke konkurenci. Důležité je také zbytečně neprodlužovat objednávkový formulář. 
Ten musí být stručný a hlavně srozumitelný. Nejlépe by měl být zakončen souhrnem 
objednávky.  
Nízká cena může být silnou a slabou stránkou zároveň. Díky nízké ceně bude zboží 
dostupné pro širokou veřejnost, převážně pro náctileté, kteří prozatím mají pouze 
omezené příjmy a nemohou si dovolit drahé a luxusní zboží. Nízká cena bohužel 
v očích některých zákazníků značí nekvalitní zboží, což v praxi vůbec nemusí odpovídat 
skutečnosti. Bohužel je však těžké toto již pro někoho zažité pravidlo zákazníkům 
vymluvit a přesvědčit je o opaku. Proto si při tvorbě cenové politiky budu muset dávat 
pozor, abych některé ceny nenasadila příliš nízko. Řídit se budu informacemi, 
získanými z dotazníku.  
Mezi slabé stránky řadíme převážně absenci kamenné prodejny a s tím nemožnost 
si zboží lépe prohlédnout a předem vyzkoušet. Mnoho zákazníků bohužel tato 
skutečnost od nákupu odradí, jelikož se obávají toho, že by se jim produkt nezamlouval 
a museli by vynaložit čas a náklady na jeho vrácení. Řekla bych, že tato skutečnost byla 
důvodem některých zákazníků pro záporné odpovědi v dotazníku, kdy označili, že 
módní doplňky či oblečení přes internet nenakupují.  
K příležitostem řadíme vzrůstající pohodlnost zákazníků, kteří si zvykají na nákup 
z domova a tím zvyšující se nákup přes internet. Internet se neustále rozvíjí a společně 
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s ním rostou i druhy reklam. Je nespočetně mnoho možností, které můžeme využít (PR 
články, bannerová reklama, soutěže, dárky zdarma apod.). Další příležitostí je rozšíření 
sortimentu, přiřazení nového druhu zboží do nabídky, které by mohlo zaujmout 
stávající, ale i potenciální zákazníky (do budoucna by se e-shop mohl například rozšířit 
o módní doplňky pro muže).  
K jedné z klíčových příležitostí patří expanze do zahraničí, převážně na slovenský 
trh. E-shop není nutno překládat do slovenštiny, jelikož jsou si čeština a slovenština 
hodně podobné. Bylo by akorát potřeba převést všechny ceny na Eura a nalézt 
dopravce, který by za přijatelné náklady doručil zboží na Slovensko. 
K hrozbám patří neustále se měnící legislativa, která může mé podnikání 
znesnadnit, popřípadě může zapříčinit jeho zánik. Další hrozbou je finanční krize, 
v poslední době byl sice zaznamenán růst ekonomiky, avšak ani ten nemůže 
automaticky zajistit vysoké tržby a prodejnost výrobků. S finanční krizí úzce souvisí 
neprodejnost výrobků a nedostatečná poptávka. O mé produkty nemusí být zájem 
z několika důvodů – například kvůli špatným recenzím na internetu (i jedna špatná 
recenze, správně umístěná, může odradit velké procento zákazníků), aktuálnímu 
nezájmu o módu, špatně zvolenému sortimentu, popřípadě nedostatečné informovanosti 
zákazníků (bez reklamy se o webu nikdo nedozví, takže tím pádem nikdo nenakoupí).  
Mezi hrozby také můžeme řadit znechucení zákazníků z důvodu nižší životnosti 
některých produktů – například šperků, vyrobených z bižuterních kovů. Většina 
zákazníků si je vědoma toho, že prsten s bižuterního kovu nevydrží stejně dlouho jako 
prsten vyrobený z chirurgické oceli, zlata či stříbra, avšak najdou se i tací, kteří toto 
očekávání nemají. Tito zákazníci mohou být zklamání nižší životností šperku 
a rozhodnou se, že do mého obchodu již nikdy více nezavítají.  
K hrozbám můžeme také zařadit neustále rostoucí konkurenci. S rostoucí 
každoroční konkurencí je při zakládání e-shopu počítáno, avšak neočekává se, že 
vznikne e-shop, nabízející totožný sortiment s totožnou přidanou hodnotou.  
V neposlední řadě mezi hrozbu můžeme zařadit poškození zboží při přepravě, 
popřípadě ztrátu balíčku. Balíčky budou pojištěny jak proti ztrátě, tak proti poškození, 
avšak ani toto pojištění nezaručí, že to zákazníka od příštího nákupu neodradí. I když 
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při poškození či ztrátě balíčku nebude vina na straně prodejce, někteří zákazníci mu to 
stejně budou přičítat a nepřesvědčíme je o opaku. Dopravce tak může zapříčinit nejen 
ztrátu zákazníka, ale i poškození dobrého jména e-shopu. 
 
S (Strenghts) – Silné stránky W (Weaknesses) – Slabé stránky 
S1: Originalita 
S2: Častá aktualizace nabídky 
S3: Rozsáhlý sortiment 
S4: Rychlá reakce na dotazy zákazníků 
S5: Přizpůsobení se trendům 
S6: Nízká cena 
S7: Kvalitní internetové stránky  
W1: Absence kamenné prodejny 
W2: Nemožnost vyzkoušení produktu 
zákazníkem předem 
W3: Někteří zákazníci mohou nižší cenu 
přiřazovat nižší kvalitě 
 
O (Opportunities) - Příležitosti T (Threats) – Hrozby 
O1: Rozmach nákupu přes internet 
O2: Expanze do zahraničí 
O3: Velký počet potenciálních zákazníků 
O4: Rozšíření sortimentu 
O5: Získání nových dodavatelů 
O6: Nové druhy reklamy na internetu 
T1: Bez reklamy neprodejnost zboží 
T2: Konkurence 
T3: Nižší životnost některých produktů, 
například šperků (jedná se pouze o bižu-
terii, nikoliv o drahé kovy) 
T4: Legislativa 
T5: Špatné recenze na internetu 
T6: Finanční krize 
T7: Nedostatečná poptávka 
T8: Nezájem o módu 
T9: Ztráta balíčku 
 
 
Tabulka č. 8: SWOT analýza  
Zdroj: Vlastní práce 
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4 Vlastní návrhy řešení 
V této části diplomové práce bude navržen podnikatelský plán. Podnikatelský plán bude 
složen z částí, uvedených v teoretické části práce.  
4.1 Exekutivní souhrn 
 
Název: originator.cz 
Sídlo: 1. května 94, Mikulov, 692 01 
Telefon: 773 107 133 
E – mail: info@originator.cz 
Webové stránky: www.originator.cz 
Právní forma: živnostenské oprávnění, ohlašovací živnost – volná 
Předmět činnosti: prodej módních doplňků a oblečení 
 
 
Obr. 8 Logo společnosti 
Zdroj: Vlastní práce 
 
Podnikatelský plán je sestaven za účelem založení nového elektronického obchodu 
s módními doplňky. Hlavními produkty budou: 
 legíny, kalhoty, 
 šály, šátky,  
 šaty, 
 plavky,  
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 kabelky,  
 pásky, 
 make-up (doplňky v podobě štětců, pudřenek, pinzet…) 
 hodinky, 
 svetry, 
 peněženky, 
 doplňky do vlasů, 
 šperky (náušnice, náramky, řetízky, brože, přívěšky, prstýnky…)  
 a další.  
Šperky budou vyráběny z bižuterních kovů s povrchovou úpravou pro zajištění 
delší životnosti, nebude se jednat o drahé kovy jako zlato nebo stříbro. Hlavním cílem 
e-shopu bude nabízet kvalitní a hlavně originální a netradiční módní doplňky, a to za 
rozumnou cenu. E-shop bude neustále doplňovat a rozšiřovat sortiment svých produktů, 
takže když do něj zákazník zavítá příště, bude na něj čekat spousta exkluzivních 
novinek. 
Finanční zdroje 
Do podnikání bude vloženo 500 000 Kč. Za 300 000 Kč budou nakoupeny zásoby 
zboží, Cca 90 000 Kč bude investováno do nákupu např. boxů na zboží, kancelářských 
potřeb, obalových materiálů (sáčků na zboží, obálek, tiskárny, tonerů, počítačů….), 
zbývajících cca 110 000 Kč bude převedeno na podnikatelský účet a později z nich 
budou financovány marketingové aktivity (platby za reklamu na Facebooku apod.). 
Místo výkonu společnosti 
E-shop bude mít sídlo v rodinném domě, ve kterém bydlím, takže nebude nutno 
investovat peníze do pronájmu prostorů. Bude umístěn na adrese 1. května 94, Mikulov. 
Obrázek níže znázorňuje lokalizaci e-shopu.  
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Obr. 9  Umístění e-shopu  
Zdroj: Google.cz 
Trh a primární segment 
Nabídka elektronického obchodu bude zaměřena na trh České republiky, převážně na 
dívky a ženy ve věku 15–30 let. Tyto ženy budou tvořit primární segment. Očekávám 
také občasné, příležitostné nákupy od můžu – převážně partnerů těchto žen, kteří do 
obchodu zavítají za účelem nákupu dárku pro své partnerky, dcery či jiné rodinné 
příslušníky.   
4.2 Marketingový plán 
4.2.1 Marketingové cíle 
Na základě provedené analýzy trhu a SWOT analýzy, které jsem popsala v předchozí 
části mé práce, byly stanoveny následující marketingové cíle: 
a)  vybudování si stabilního postavení na trhu, 
b)  získat stálou a loajální klientelu, 
c)  mít pozitivní image, 
d)  dosahovat zisku. 
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4.2.2 Marketingový mix 
Product – Produkt 
Nabídku e-shopu budou tvořit módní doplňky a oblečení, jak již bylo popsáno výše. 
Níže uvádím pár fotografií produktů, které si zákazníci na e-shopu budou moci 
zakoupit. 
 
Obr. 10 Produkty  
Zdroj: Vlastní práce 
Price – Cena 
Při stanovení cenové politiky budu využívat tzv. Baťovské ceny, které působí na 
psychiku zákazníka. Ten se díky ní mylně domnívá, že za zboží zaplatil méně, než kolik 
mu ve skutečnosti ubylo z peněženky. Mnozí by mohli namítnout, že tahle cenová 
politika je v dnešní době nesmyslná, avšak já jsem se sama mohla přesvědčit díky 
mému okolí o tom, že stále funguje. Cena nebude nastavena příliš vysoko, aby byly 
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výrobky dostupné pro širokou veřejnost. Nebude se jednat o luxusní zboží, nýbrž 
o neznačkové produkty. 
Při stanovení ceny budu také brát ohled na ceny konkurence. Ačkoliv 
nepředpokládám, že by konkurence nabízela totožné zboží, přeci jen budu z jejich cen 
zčásti vycházet. Cena bude však vytvořena takovým způsobem, aby pokryla náklady na 
pořízení zboží a zajistila přijatelnou marži. Tabulka níže ukazuje rozpis jednotlivých 
druhů zboží, minimální, maximální a průměrné ceny, za které bude zboží nabízeno. 
 
Druh zboží 
Minimální cena 
(v Kč) 
Maximální cena 
(v Kč) 
Průměrná cena 
(v Kč) 
Bižuterní šperk 29 249 139 
Šaty (letní) 249 599 424 
Šaty (plesové) 599 1299 949 
Legíny 99 249 174 
Kalhoty 199 599 399 
Harémové kalhoty 99 249 174 
Šála 149 299 224 
Šátek 99 299 199 
Mikina 299 599 449 
Hodinky 299 699 499 
Peněženka 199 499 349 
Pásek 59 299 179 
Plavky 249 449 349 
Svetr 199 499 349 
Kabelka 249 599 424 
Doplněk do vlasů 19 149 84 
Make-up doplněk 29 199 114 
 
Tabulka č. 9: Ceník zboží  
Zdroj: Vlastní práce 
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Je plánováno, že nesezónní zboží (např. plavky na podzim a v zimě) budou prodávány 
se slevou 30–70 %. Tyto slevové akce budou časově omezené. Zboží ve slevě bude 
speciálně označeno a zařazeno do kategorie s názvem AKCE/SLEVA, slevové akce 
budou také propagovány přes Facebook, aby se o nich zákazníci dozvěděli. Mimo 
sezónních slev jsou plánovány i slevy celkové, před důležitými daty a svátky – před 
Vánoci, Valentýnem, dnem matek apod., kdy bude určitý sortiment, vhodný k těmto 
příležitostem, nabízen za zvýhodněné ceny.  
Při nákupu nad 800 Kč bude zákazníkovi nabídnuto poštovné zdarma, a to jak při 
platbě na účet, tak při platbě dobírkou. Také bude zákazníkovi nabídnuta možnost 
osobního odběru, kdy nebude muset platit žádné zbytečné poplatky za převoz dopravci, 
a zaplatí pouze cenu za zboží. 
 
Place - Místo prodeje 
Sídlo e-shopu se bude nacházet v Mikulově, kde mimo jiné bude i sklad. E-shop se bude 
nacházet v rodinném domě, ve kterém sama bydlím, takže nebude nutné platit výdaje za 
pronájem, tím se rapidně sníží náklady. 
Jeden z hlavních důvodů, proč bylo rozhodnuto pro založení e-shopu místo 
kamenné prodejny, je právě ve snížení nákladů. Pro založení kamenné prodejny 
v rodinném domě bohužel nejsou vhodné prostory, a i kdyby byly, byla by nutná 
rekonstrukce. Kamenný obchod byl zamítnut také z důvodu nedostatečného počtu 
potenciálních zákazníků. Mikulov má pouze něco málo přes 7 000 obyvatel. Ve městě 
se již nachází 3 zlatnictví, drogerie Rossmann (bižuterie), několik menších obchodů 
s oblečením, Tesco (oblečení) apod. (34) 
Navíc se internet v dnešní době stává čím dál tím více populárnějším a mnoho 
uživatelů začíná preferovat tento způsob nákupu.  
Po telefonické domluvě bude zákazníkům umožněn osobní odběr v Mikulově, 
nebo v Brně. Zboží bude do Brna převáženo jednou týdně. Osobní odběr v Brně bude 
možný v rodinném domě (v domě, kde bydlí můj přítel), a to po domluvě. 
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Promotion – Propagace 
Zvolit správný způsob propagace je jeden z nejtěžších úkolů, kterému musí každý 
podnikatel čelit. Nesprávně zvolený způsob propagace nás může stát nemalé peníze 
a nepřinést nám téměř žádný zisk.  
Z vlastní zkušenosti můžu říci, že mi nepřijde dvakrát účinná letáková reklama. 
Tento způsob propagace se vyplácí velkým obchodním řetězcům, jakým je například 
Lidl či Billa, ale přijde mi, že pro většinu ostatních podnikatelů nemá smysl. Zvláště 
pak, když firmy vyšlou najaté brigádníky do centra města, aby tam rozdávali letáky. 
Takové letáky jsou vynucené a první věc, co s nimi člověk po jejich obdržení udělá, je 
vhození do odpadkové koše na nejbližším rohu. 
Jelikož se nacházíme v prostředí internetu, bude rozumné zaměřit se na 
bannerovou reklamu. K tomu bude využit Goodle AdWords a Facebook. Obě tyto 
společnosti mají tu výhodu, že si podnikatel může celou kampaň spravovat sám – od 
vytvoření obrázku či animace, popisku až po nastavení rozpočtu.  
E-shop se také nechá zaregistrovat do různých katalogů, hlavně se zaměří na 
Heureku, kde je možnosti placené i neplacené kampaně. A v neposlední řadě nesmíme 
zapomenout na Zbozi.cz. 
Seznam dříve nabízel zobrazování produktů na zbozí.cz zcela zdarma, ale od roku 
2013 se rozhodl své služby zpoplatnit pro všechny, a to 0,2 Kč za proklik bez DPH. 
Seznam se však bránil tím, že to nebylo kvůli výdělku, ale kvůli protřídění zboží 
a tomu, aby se nezobrazovali již neaktivní e-shopy. V kampani byla možnost si nastavit 
buď základní či přednostní zobrazení. Za přednostní zobrazení si Seznam samozřejmě 
účtoval více, a to 1 Kč za proklik bez DPH). 
Od října roku 2014 se Seznam rozhodl více přitvrdit a se zavedením nového 
designu portálu zbozi.cz určil, že položky, které nemají nastaveny přednostní zobrazení 
(tedy 1 Kč za proklik bez DPH) se nebudou zobrazovat. Došlo tedy k opětovnému 
zdražení jejich služeb. 
Další možností propagace je využití slevových portálů, jako například 
Slevomat.cz, Vykupto.cz, Berslevu.cz, Nakupvakci.cz a další. Tyto slevové portály 
fungují na principu vystavení zboží na jejich stránkách – nabídku vytvoří buď sám 
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slevový portál, popřípadě ve spolupráci s klientem, který má zájem jim nabídnout 
zajímavou slevu. Slevové portály mají zajištěnou vlastní propagaci, takže se e-shop 
zabývá pouze rozesíláním zboží a kontrolou voucherů. Díky slevovému portálu je e-
shopu zajištěna vyšší návštěvnost, zvýší se podvědomí o e-shopu a postupem času může 
dojít k posunutí ve vyhledavačích. 
E-shop do budoucna také určitě využije sepsání PR článků či věnování svých 
produktů do různých soutěží, spolupráce s blogery apod. 
4.3 Finanční plán  
Finanční plán obsahuje vyjádření nákladů a výnosů, které budou spojeny se založením 
e-shopu originator.cz. Do podnikání bude celkem vloženo 500 000 Kč. Nebudu si brát 
žádný bankovní úvěr, jelikož těmito prostředky disponuji.  
Pokud se rozhodneme začít podnikat, nemůžeme nakoupit zboží a hned ho začít 
prodávat. Prvně je nutno získat podnikatelské oprávnění. Oprávnění (živnostenský list) 
nám udělí na živnostenském úřadě, a to za částku 1 000 Kč. 
Dále je také důležité zaregistrovat si doménu. Musíme zvolit takový název 
domény, které je snadno zapamatovatelný, avšak zároveň i volný. Dostupnost domény 
si můžeme ověřit například na stránce forpsi.com. Zde se také z jejich ceníku dozvíme, 
že zaregistrování domény na rok vyjde na 152 Kč. (40) 
Dále je důležité ujasnit si, zda si necháme vytvořit e-shop na míru, popřípadě 
využijeme služeb některého z poskytovatelů již vytvořených e-shopů. Vytvoření e-  
shopu na míru je finančně mnohem náročnější, proto pro e-shop origonator.cz zvolím 
službu eshop-rychle.cz od společnosti Bohemiasoft. E-shop lze zdarma na 15 dní 
testovat a pokud provedeme platbu na půl roku dopředu, získáme fungování na 1 měsíc 
zdarma. Pokud provedeme platbu na celý rok dopředu, získáme 2 měsíce fungování e-
shopu zdarma. Roční pronájem e-shopu stojí 3 025 Kč s DPH. Lze si k němu dokoupit 
službu Premium, která obsahuje položky jako neomezený počet e-mailů, rozesílání 
newsletterů, přednostní technická podpora, vlastní FTP apod. Tuto službu jsem se 
rozhodla nevyužít, jelikož mi přijde pro začátky zbytečná. (41) 
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Mezi poskytovateli internetu v Mikulově si nemůžete zrovna vybírat, jelikož jich je 
zde pouze pár, a proto zvolíme službu Oxid Standart od společnosti Oxid za cenu 
483 Kč s DPH za měsíc. Ročně tedy za 5 796 Kč. (42) 
Mobilní telefon bude na kredit. Předpokládáme, že komunikací se zákazníky 
provoláme cca 400 Kč měsíčně, celkově za rok 4 800 Kč. Kredit nabijeme jednorázově 
a v případě nutnosti ho navýšíme v průběhu roku. Se zákazníky budeme převážně 
komunikovat e-mailem (automatickými e-maily o expedici objednávky, přijaté platbě 
apod.), proto tedy nepředpokládáme vyšší náklady. 
Bankovní účet bude veden u mbank, která má i pro podnikatele téměř veškeré své 
služby zdarma. Nepředpokládá se využití placených produktů, proto se ani 
nepředpokládají náklady na vedení bankovního účtu.  
Do rozpočtu nezapočítáváme nájemné, které nebude nutné platit, jelikož se sídlo 
společnosti bude nacházet v rodinném domku v soukromém vlastnictví. Energie nejsou 
započítány v plné částce, jelikož se budou dělit mezi domácnost a podnikání. Pokoj, ve 
kterém se bude nacházet sklad s pracovnou, by byl obydlen a vytápěn i v případě, kdy 
by nebylo rozhodnuto o založení e-shopu.  
V rozpočtu není ani započten účetní program, který nebude potřebný. Nebude 
vedeno účetnictví, ale daňová evidence, která je mnohem jednodušší a administrativně 
méně náročná. Daňová evidence bude vedena za použití softwaru Microsoft Office. 
Počítá se s tím, že zakoupený notebook (viz jedna z tabulek níže) bude již obsahovat 
předinstalovaný Windows a tento software. 
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Druh Částka v Kč 
Založení živnosti 1 000  
Registrace domény 152 
Pronájem e-shopu 3 025  
Internet 5 796 
Kredit telefonu 4 800 
Energie 5 000 
Počáteční zásoba zboží 300 000 
Vybavení kanceláře/skladu 68 300 
Celkem 388 073 
 
Tabulka č 10: Počáteční výdaje  
Zdroj: Vlastní práce 
 
Z tabulky výše vyplývá, že celkově mě počáteční náklady vyjdou na 388 073 Kč. Tyto 
náklady budou financovány z vlastního vkladu do podnikání. Zbylých 111 927 Kč 
uložím na účet a budu z nich financovat budoucí marketingové aktivity, nákup zboží 
a dalších důležitých nezbytností pro zajištění plynulého chodu e-shopu (dokupování 
obalového materiálu, placení faktur dopravcům za jejich služby, placení záloh na 
sociální a zdravotní pojištění, případné placení záloh na daň). 
 
Výdaje na nákup vybavení kanceláře/skladu 
 
V tabulce níže je rozepsána potřeba nábytku a vybavení e-shopu. Bude nutné nakoupit 
jak vybavení pro komunikaci se zákazníkem, tak také boxy na uskladnění zboží 
a spotřební materiál pro zajištění plynulého chodu e-shopu. Při stanovení cen jsem 
vycházela z nabídek e-shopů na internetu a kamenných obchodů. 
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Vybavení kanceláře/skladu Částka v Kč 
Notebook 20 000 
Telefon 3 000 
Tiskárna + toner 5 000 
Boxy na zboží 20 000 
Spotřební materiál (propisky, 
izolepy, papír, šanony, obálky…)  
10 000 
Kancelářská židle 2 000 
Stůl 3 000 
Odpadkový koš 300 
Fotoaparát 5 000 
Celkem 68 300 
 
Tabulka č. 11: Drobný majetek a spotřební zboží  
Zdroj: Vlastní práce 
Zálohy 
 
Při podnikání je také nutné brát v potaz placení minimálních záloh na sociální 
a zdravotní pojištění. Výše záloh závisí na tom, zda je pro nás podnikání činností hlavní 
či vedlejší. Pokud bych zároveň chodila do práce či studovala školu, automaticky bych 
spadala do kategorie činnosti vedlejší a nemusela bych platit zálohy. Rozhodla jsem se 
však, že pro mě bude přijatelnější, když budu počítat s tím, že od začátku podnikání se 
mu budu plně věnovat, tudíž se pro mne stane činností hlavní. Myslím, že je 
ekonomicky přijatelnější platit měsíční zálohy, než se v období, kdy je nutné podat 
daňové přiznání a přehledy na zdravotní pojišťovnu a OSSZ, strachovat o to, zda mi 
vyjdou finance na zaplacení. 
Minimální záloha na zdravotní pojištění činí 1 797 Kč za měsíc. Minimální záloha 
na sociální pojištění činí 1 943 Kč za měsíc. Za rok tedy na zálohách zaplatím 
21 564 Kč na zdravotním pojištění a 23 316 Kč na sociálním pojištění. (43) 
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V prvním roce není nutné platit zálohy na daň. Pokud byla v prvním roce 
podnikání zaplacena vyšší daň než 30 000 Kč, je nutné v dalších letech podnikání platit 
zálohu na daň. Záloha se platí pololetně (tedy 2x za rok) a činí 40 % z poslední známé 
zaplacené daně z příjmů. Pokud daň za první rok nepřesáhne 30 000 Kč, tak zálohy na 
daň v dalších letech neplatíme. Výši daně pouze doplatíme po podání daňového 
přiznání. (44) 
 
Záloha (za rok) Částka v Kč 
Záloha OSSZ  23 316 
Záloha zdravotní pojištění 21 564 
Záloha daň 0 
Celkem 44 880 
 
Tabulka č. 12: Zálohy  
Zdroj: Vlastní práce 
Výdaje na marketing 
 
Aby bylo podnikání úspěšné, je potřeba firmu/e-shop zviditelnit. Bez propagace hrozí, 
že se o mém e-shopu zákazníci nedozvědí a s podnikáním bych mohla rovnou skončit. 
Na začátku e-shop zaregistruji do různých katalogů. Nezaplatím si žádnou společnost, 
která registraci provádí, tuto registraci provedu sama. 
Mimo registraci do katalogů jsem se rozhodla nabít peněženku na zbozi.cz, aby se 
produkty z e-shopu zobrazovali v jejich nabídce. Peněženka bude nabita částkou 
5 000 Kč s tím, že v případě nutnosti bude v průběhu roku dobita. Stejně tak nabiji 
kredit i na Heureka.cz, taktéž za částku 5 000 Kč. Povedu si statistiky návštěvnosti ze 
zbozi.cz a heureka.cz, abych zjistila, zda se využití těchto dvou cenových srovnávačů 
vyplatí. Pokud tomu tak bude, znovu je v případě vybití kreditu nabiji. Pokud se ukáže 
opak, tak již jejich služby další rok nevyužiji. 
Na stránkách bude zveřejněna soutěž, která bude podmíněna nákupem v e-shopu. 
V průběhu roku budou zveřejněny další soutěže, některá z nich bude využívat 
  
 
63 
 
i Facebooku. Do soutěží bude věnováno zboží v nákupní hodnotě 1 000 Kč. Ve stejné 
hodnotě bude věnováno zboží i bloggerům na zrecenzování. Zrecenzování zboží 
a zmínění se o něm na jiných stránkách posouvá weby výše ve vyhledávačích (jako 
Google, Seznam apod.) a vytváří e-shopu pozitivní image.  
Taktéž bude využita Facebooková reklama. Do té bude investováno 75 000 Kč za 
rok. Facebooková reklama bude zacílena pouze na ženy v určité věkové kategorii. 
V menší míře využiji i služeb Google AdWords. Do této formy reklamy investuji 
13 000 Kč. 
 
Náklady na propagaci 
Částka v Kč 
(za rok) 
Peněženka Seznam (zbozi.cz) 5 000 
Soutěže (věnování zboží) 1 000 
Reklama Facebook 75 000 
Produkty zdarma bloggerům na 
zrecenzování 
1 000 
Google AdWords 13 000 
Heureka 5 000 
Celkem 100 000 
 
Tabulka č. 13: Náklady na propagaci  
Zdroj: Vlastní práce 
Předpokládaný plán tržeb a výdajů 
 
Tabulka níže zachycuje předpokládaný plán tržeb a výdajů. E-shop, společně 
s marketingovou kampaní (marketingová kampaň na Facebooku poběží celý rok, avšak 
nejvíce do ní bude investováno v období Vánoc, tedy říjen až listopad), bude spuštěn 
v lednu. Leden patří mezi silné měsíce, co se nakupování na internetu týče. V lednu 
obchodníci využívají povánočních slev a lidé utrácejí peníze, které dostali jako dárek 
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k Vánocům. Soudím, že nebude využit plný potenciál e-shopu, avšak předpokládané 
tržby dosáhnou hodnoty 50 000 Kč. 
Tabulka níže zachycuje i předpokládané náklady. Předpokládané náklady na měsíc 
spočítám tak, když sečtu roční náklady na propagaci (100 000 Kč), zálohy na sociální 
a zdravotní pojištění (44 880 Kč) a počáteční výdaje (388 073 Kč). Také počítám s tím, 
že v průběhu roku bude nutné dokoupit zboží za 100 000 Kč. Celkem tedy budou 
náklady za rok činit 632 953 Kč. Měsíčně cca 52 746 Kč.  
 
Měsíc Příjmy v Kč Výdaje v Kč Zisk/ztráta 
Leden 50 000 52 747 -2 747 
Únor 50 000 52 746 -2 746 
Březen 50 000 52 746 -2 746 
Duben 30 000 52 746 -22 746 
Květen 30 000 52 746 -22 746 
Červen 30 000 52 746 -22 746 
Červenec 40 000 52 746 -12 746 
Srpen 50 000 52 746 -2 746 
Září 100 000 52 746 47 254 
Říjen 100 000 52 746 47 254 
Listopad 200 000 52 746 147 254 
Prosinec 200 000 52 746 147 254 
Celkem  930 000 632 953 297 047 
 
Tabulka č. 14: Předpokládané příjmy a výdaje v prvním roce  
Zdroj: Vlastní práce 
 
Z tabulky výše vyplývá, že v prvním roce provozu e-shopu počítám s předpokládaným 
ziskem 297 047 Kč před zdaněním. Je nutné se rozhodnout, zda budu uplatňovat reálné 
náklady či využiji paušální částku (60 %). Z výše uvedeného je jisté, že logičtější je 
využít reálných nákladů.  
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Ze zisku je nutné odpočítat daň ve výši 15 %. Daň činí 44 550 Kč. Jako každý 
občan České republiky mám nárok na roční slevu na poplatníka ve výši 24 840 Kč. 
Jelikož se svým podnikáním začnu po dokončení školy, již nebudu mít nárok na slevu 
na studenta, která by činila 4 020 Kč za rok. Daň po odečtení slev na dani bude činit 
19 710 Kč.  
Mimo zaplacení daně je také nutné podat přehledy na zdravotní pojišťovnu 
a OSSZ. Zdravotní pojištění činí 13, 5 % z vyměřovacího základu (tedy 6,5 % ze zisku) 
a sociální pojištění činí 29,2 % ze základu. (14) 
 
Doplatky po podání přehledů Částka v Kč 
Daňová povinnost 19 710 
Zdravotní pojištění - 588  
Sociální pojištění 20 054 
Doplatky celkem  39 191 
 
Tabulka č. 15: Doplatky po podání přehledů  
Zdroj: Vlastní práce 
 
Čistý zisk z provozu e-shopu vypočítám následovně. Z částky 297 047 Kč odečtu 
veškeré doplatky OSSZ a zdravotní pojišťovně a doplatky na daň. V prvním roce 
podnikání je předpokládaný čistý výdělek 257 856 Kč, v přepočtu 21 488 Kč za měsíc. 
4.4 Analýza rizik 
 
Během podnikání můžou nastat nenadálé situace, které mohou vyvolat nežádoucí 
účinky, a ze dne na den můžeme přijít o vše, co se nám doposud podařilo vybudovat, či 
se nám například může výrazně snížit zisk. Proto je potřeba hned ze začátku podnikání 
tato rizika identifikovat a vytvořit si scénář, jak v dané situaci zareagujeme. Mezi hlavní 
rizika patří: 
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a) neprodejnost výrobků 
b) časová náročnost 
c) změna legislativy 
d) růst konkurence  
e) nepřevzetí objednávky 
f) kurzové změny 
Neprodejnost výrobků 
 
Před začátkem podnikání si musíme položit otázku: Co budeme prodávat? 
Neprodejnosti vlastních výrobků či nabízeného zboží se bojí téměř každý ze 
začínajících podnikatelů. Pokud bychom se do této situace dostali, je nutné obměnit naši 
nabídku, udělat si průzkum toho, co nabízí konkurence, oslovit přímo zákazníky 
s dotazem, o jaký sortiment zboží by měli zájem, podívat se na nové trendy ve světě 
apod. 
 
Časová náročnost 
 
Jelikož jsem se elektronický obchod ze začátku rozhodla vést sama, může nastat situace 
(například v období Vánoc), kdy nebudu vyřizování objednávek zvládat včas. Řešením 
této situace by mohlo být najmutí brigádníka či pomoc od příslušníků rodiny. 
Změna legislativy 
 
Zákony se mění každou chvíli, někdy i několikrát ročně. Jak již bylo dříve v mé práci 
zmíněno, nedávno byl schválen zákon o snížení ročního obratu pro změnu neplátce 
DPH na plátce DPH, který se měl snížit z původního 1 milionu na 750 tisíc korun. 
Tento zákon byl ke konci roku 2014 zrušen a nahrazen jiným zákonem, který hranici 
posunul zpět na její původní úroveň. Stejně tak byla odejmuta sleva na dani 
podnikajícím důchodcům, aby jim následně byla zase vrácena. Mluvilo se o odejmutí 
slevy na dani také živnostníkům, kteří využívají výdajové paušály, ale nestalo se tomu 
tak. Byla zastropena částka pro uplatnění výdajů u podnikatelů, kteří využívají paušály. 
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Od 1. 1. 2014 také vešel v platnost nový občanský zákoník, který se ve značné 
míře dotýká nakupování na internetu. Zákazníci nyní mají právo při odstoupení od 
kupní smlouvy od prodávajícího požadovat i náklady na dopravu, nikoliv jen kupní 
cenu, jak tomu bylo doposud. Dle nového občanského zákoníku mohou zákazníci do 
14 dní odstoupit od smlouvy a mají dalších 14 dní na vrácení zboží. Majitelé e-shopu 
mají nyní za povinnost na svých internetových stránkách uveřejnit formulář na 
odstoupení od kupní smlouvy. (4) 
Výše uvedené příklady jsou jen ukázkou toho, co se může stát. Poslanci si 
můžou navrhnout a schválit téměř jakýkoliv, ač třeba nesmyslný, zákon. Většina změn 
bohužel nijak neprospívá malým podnikatelům, spíše jim podnikání stěžuje. Je jen 
otázkou času, kdy poslance napadne změna sazby daně z příjmu fyzických osob, která 
nyní činí 15 % ze zisku. Zvýšení této daně by mělo neblahý dopad na mnoho 
podnikatelů.  
Při změně legislativy je nutné si rychle promyslet, jak budeme dále postupovat, 
a na tuto změnu zareagovat. Je lepší své podnikání ukončit zavčas či se přeorientovat na 
nový trh, než se dostat do ztráty. Popřípadě je zde ještě možnost přemýšlet o přemístění 
svého podnikání do jiné země. 
Růst konkurence 
 
Každým rokem v České republice vznikne stovky, ne-li tisíce nových firem a živností. 
Narůstající konkurence má za následek dvě věci – posílení jedné části konkurentů 
a zánik jiných, těch slabších. S rostoucí konkurencí je nutno počítat a již ze začátku se jí 
snažit přizpůsobit a získat si stálou klientelu. Je nutno o každého zákazníka zvlášť 
pečovat, avšak nikoho neupřednostňovat. 
Ne každý začínající živnostník bere svou živnost jako hlavní zdroj příjmu. Mnozí ji 
považují pouze za přivýdělek. Na první pohled je pro nás tato situace ideální, avšak na 
druhý pohled je dosti nebezpečná. Tito podnikatelé se neženou za vysokým ziskem, tím 
pádem se jejich marže mohou pohybovat hluboko pod obvyklým standardem.  
Mimo zřejmou konkurenci taky každým rokem začne mnoho lidí podnikat tzv. na 
černo, bez jakéhokoliv oprávnění. Tito lidé mají tu výhodu, že nemusí platit sociální 
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a zdravotní pojištění a vyhnou se také odvodu daní. Tím pádem mohou nasadit nižší 
ceny. Většina těchto „nepodnikatelů“ zboží prodává na různých bazarech (sbazar, 
hyperinzerce, bazos, aukro). Proti této nevítané konkurenci lze bojovat převážně jejich 
nahlášením na finanční úřad a jiné příslušné státní instituce. 
I na první pohled seriózní podnikatel s oprávněním může být ve skutečnosti 
neseriózní. Vyhnout se odvodům daní se snaží nemálo podnikatelů. Tím, že zatají část 
svého zisku, získají sice větší obnos peněž pro rozvoj svého podnikání, avšak zároveň 
tím riskují nemalé finanční postihy. 
Nepřevzetí objednávky 
 
Při platbě dobírkou hrozí nepřevzetí zásilky zákazníkem. Při nepřevzetí zásilky 
přicházím nejen o potenciální tržbu, ale mimo jiné o náklady na poštovné a balné. 
Neexistuje možnost, jak této situaci zamezit, samozřejmě bych z e-shopu možnost 
platby na dobírku mohla vyřadit, avšak tím pádem bych ztratila většinu zákazníků. 
Dobírka je totiž jedním z nejvíce preferovaných způsobů platby. 
Pokud bych chtěla předejít nevyzvednutí některých zásilek, zaslaných na dobírku, 
můžu zákazníkům nabízet přidanou hodnotu – například nižší poštovné při platbě na 
účet, poštovné zdarma při platbě na účet, dárek při platbě na účet apod.  
Důležité je zákazníky také řádně informovat – při odeslání objednávky, zaslat jim 
sledovací číslo, poslat SMSku při nevyzvednutí objednávky atd. Většina lidí je dosti 
zapomnětlivá, takže je lepší je v případě nevyzvednutí balíčku několikrát informovat, ne 
jenom nečinně čekat, že si zákazníci na balíček zázračně vzpomenou. 
Kurzové změny  
 
Vzhledem k faktu, že se chystám nakupovat značnou část zboží od zahraničních 
dodavatelů, musím také počítat se změnami kurzů, jak v můj prospěch tak neprospěch.  
Změnám kurzů nelze zamezit, avšak můžu se na ně připravit tím, že budu sledovat 
prognózy České národní banky. Pokud bude očekávána depreciace koruny vůči 
zahraniční měně, bylo by výhodné nakoupit větší část zásob dopředu, pokud bude 
očekáván opak, bylo by dobré s nákupem chvíli posečkat.  
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Nepříznivým vlivům změnám kurzu se dá zamezit i jiným způsobem, například 
uzavřením dodavatelsko-odběratelských smluv, kde bude stanoven pevný kurz. Pro toto 
opatření by byla potřeba obrovská vyjednávací síla, takže je v praxi téměř 
neaplikovatelné. 
 
Riziko 
Pravděpodobnost 
(1 min – 5 max) 
Dopad 
(1 min – 5 max) 
Významnost 
R1 – Neprodejnost výrobků 3 4 12 
R2 – Časová náročnost 2 2 4 
R3 – Změna legislativy 4 4 16 
R4 – Růst konkurence 5 3 15 
R5 – Nepřevzetí objednávky 3 1 3 
R6 – Kurzové změny 4 3 12 
 
Tabulka č. 16: Kvantifikace rizik  
Zdroj: Vlastní práce 
 
 
5   
 
R4      
4   R6 R3  
3 R5   R1  
2  R2    
1      
 
1 2 3 4 5 
Tabulka č 17: Matice rizik  
Zdroj: Vlastní práce 
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4.5 Harmonogram implementace 
Začátek podnikání není nikdy jednoduchý a předchází mu mnoho činností, které musí 
být provedeny. Nejprve je nutné si uvědomit, v jaké oblasti chceme podnikat. Prvním 
krokem je tedy vypracování podnikatelského plánu, od kterého se budou odvíjet 
následující činnosti.  
Jakmile je sestaven podnikatelský plán, následují za ním další důležité činnosti. Je 
nutné založit si živnostenský list, vybrat si vhodnou banku a zřídit si bankovní účet, 
nahlásit naše podnikání na OSSZ, zdravotní pojišťovnu a finanční úřad. Důležité je také 
nalézt dodavatele (tento krok by bylo moudré provést ještě před založením živnosti, ale 
není to nutnost, dodavatele v průběhu podnikatelské činnosti lze změnit, pokud nebude 
vyhovovat daným požadavkům), objednat zboží, zaregistrovat doménu a zakoupit 
hotový e-shop, vytvořit logo firmy a grafiku e-shopu. Taktéž je nutné zakoupit vybavení 
kanceláře, spotřební materiál, boxy na uskladnění zboží atd. 
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Činnost 
Počá-
teční 
uzel 
 
i 
Kon-
cový 
uzel 
 
j 
Doba 
trvání 
(dny) 
 
tij 
Vypracování podnikatelského plánu 1 2 5 
Výběr dodavatele 2 6 5 
Založení živnostenského listu 1 3 1 
Založení bankovního účtu 1 5 1 
Nahlášení na zdravotní pojišťovnu 3 4 1 
Nahlášení na OSSZ 4 5 1 
Nahlášení finančnímu úřadu 5 6 1 
Objednání zboží od dodavatele 6 7 2 
Nákup spotřebního materiálu 7 9 5 
Založení e-shopu 7 8 7 
Testování e-shopu 8 9 3 
Naskladnění zboží na e-shop 9 10 2 
Nákup vybavení a zařízení kanceláře 
(nábytek a technika) 
8 10 7 
Zaregistrování e-shopu do katalogů atd. 10 11 3 
Příprava na zahájení provozu 11 12 1 
Zahájení provozu 12 13 1 
  
Tabulka č. 18: Činnosti a doba trvání  
Zdroj: Vlastní práce 
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Obr. 11 Síťový graf  
Zdroj: Vlastní práce 
 
Vzorce pro výpočet hodnot 
 
Nejdříve možný začátek (ZM): ZMij = max(ZMh + thi) 
Uzel i bude realizován, budou-li realizovány všechny činnosti do něj vstupující.  
 
Nejdříve možný konec (KM): KMij = ZMij + tij 
Jedná se o součet nejdříve možného termínu zahájení činnosti a doby jejího trvání. 
 
Nejpozději přípustný konec (KP): 
Jde o nejzazší termín ukončení – tedy v případě, že činnost započala v termínu 
nejpozději přípustného začátku. 
 
Nejpozději přípustný začátek (ZP): ZPij = KPij – tij 
Jedná se o nejpozdější termín, do kterého lze zahájení činností odložit, aniž by se 
ohrozil termín ukončení projektu. 
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Celková rezerva činnosti (RC): RCij = KPij – KMij = ZPij – ZMij 
Udává nám počet časových jednotek, o který lze nejvýše zpozdit ukončení činnosti, aniž 
by to mělo vliv na trvání celého projektu.  
Můžeme ji také vyjádřit rozdílem nejpozději přístupného konce činnosti a nejdříve 
možného konce činnosti, popřípadě rozdílem nejpozději přípustného začátku činnosti 
a nejdříve možného začátku činnosti. (8)  
i j t ZM KM ZP KP RC 
1 2 5 0 5 0 5 0 
1 3 1 0 1 6 7 6 
1 5 1 0 1 8 9 8 
2 6 5 5 10 5 10 0 
3 4 1 1 2 7 8 6 
4 5 1 2 3 8 9 6 
5 6 1 3 4 9 10 6 
6 7 2 10 12 10 12 0 
7 8 7 12 19 12 19 0 
7 9 5 12 17 16 21 4 
8 9 3 19 22 21 24 2 
8 10 7 26 26 19 26 0 
9 10 2 22 24 24 26 2 
10 11 3 26  29 26 29 0 
11 12 1 29 30 29 30 0 
12 13 1 30 31 30 31 0 
Tabulka č. 19: Určení kritické cesty  
Zdroj: Vlastní práce 
 
Kritická cesta je složena z kritických činností od počátečního do koncového uzlu. Má 
hodnotu RC = 0. Kritická cesta vede přes uzly: 1 – 2 – 6 – 7 – 8 – 10 – 11 – 12 – 13.  
Celková doba trvání projektu:  5 + 1 + 1 + 5 + 1 + 1 + 1 + 2 + 7 + 5 + 3 + 7 + 2 + 3 
+ 1 + 1 = 46 dní 
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5 Závěr 
Cílem této diplomové práce bylo sestavení reálného a proveditelného podnikatelského 
plánu pro založení internetové prodejny, zabývající se prodejem módních doplňků 
a oblečení. Podnikatelský plán měl být sestaven tak, aby poskytoval všechny důležité 
informace jak pro samotného podnikatele, tak i pro externí subjekty, které by jej 
popřípadě mohli využít.  
Nejprve byly popsány základní teoretická východiska. Následně byla provedena 
analýza SLEPTE a vypracován Porterův model pěti hybných sil. Bylo zjištěno, že 
konkurence na trhu je opravdu vysoká, avšak ne všichni konkurenti využívají potenciál 
svého e-shopu naplno. Jen někteří z nich používají k propagaci placené formy 
reklamních kampaní, což bylo pozitivní zjištění.  
Na internetové stránce vyplnto.cz bylo zveřejněno dotazníkové šetření, z něhož 
vyplynulo několik zásadních a důležitých informací. Bylo zjištěno, zda lidé nakupují 
módní doplňky a oblečení přes internet, byla určena frekvence nákupu, podklady pro 
tvorbu cenové politiky a informace pro stavení nabídky sortimentu e-shopu. 
Následně byla provedena SWOT analýza, která pomohla určit silné a slabé stránky 
podniku. Mezi silné stránky řadíme převážně originalitu, častou aktualizaci nabídky 
a rozsáhlý sortiment. Ke slabým stránkám patří absence kamenné prodejny, nemožnost 
vyzkoušení produktu předem a nízká cena, kterou někteří zákazníci mohou mylně 
přiřazovat k nízké kvalitě. Jako největší příležitost je zde viděn rozmach nákupu přes 
internet, velký počet potenciálních zákazníků a expanze do zahraničí. Za hrozby 
bychom mohli považovat neprodejnost výrobků bez použití reklamy, konkurenci a nižší 
životnost některých produktů.  
Po analýze již následovalo samotné vypracování podnikatelského plánu, který se 
skládal z předepsaných náležitostí. Byl vypracován exekutivní souhrn, marketingový 
plán, finanční plán a provedena analýza rizik. Analýza rizik obsahovala specifikaci 
jednotlivých rizik, vypracování matice rizik a krátké nastínění případných možností, jak 
se proti rizikům bránit. 
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V neposlední řadě byl vypracován časový harmonogram. Realizace projektu 
založení e-shopu zabere 46 dní. 
Vytvoření podnikatelského plánu není jednoduchou záležitostí. Avšak ani 
podnikání není snadné. Podnikatelé se každodenně setkávají s různorodými překážkami 
a právě podnikatelský plán se může stát nástrojem, jak některé z nich překonat.  
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Dotazník 
Dobrý den, 
jmenuji se Simona Kubánková a chtěla bych Vás požádat o chvilku Vašeho času na 
vyplnění dotazníkového šetření pro mou diplomovou práci, týkající se založení e-shopu 
s módními doplňky a oblečením. Dotazník je anonymní, nezabere více jak pět minut 
Vašeho času. Mnohokrát Vám děkuji za jeho vyplnění. 
 
1. Vaše pohlaví 
o Muž 
o Žena 
 
2. Věk 
o 15-24 let 
o 25-34 let 
o 35-44 let 
o 45 a více 
 
3. Nakupujete módní doplňky přes internet? 
o Ano 
o Ne 
o Ne, ale pokud bych našel/šla e-shop s přijatelnou nabídkou, nakupoval/a bych 
 
4. Jak často nakupujete módní doplňky? (kabelky, peněženky, bižuterii apod.) 
o Jednou za měsíc 
o Jednou za půl roku 
o Jednou za rok 
o Módní doplňky nenakupuji 
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5. Nakupujete oblečení přes internet? 
o Ano 
o Ne 
o Ne, ale pokud bych našel/šla e-shop s přijatelnou nabídkou, nakupoval/a bych 
 
6. Jak často nakupujete oblečení? 
o Jednou za 14 dní 
o Jednou za měsíc 
o Jednou za půl roku 
o Jednou za rok 
o Oblečení nenakupuji 
 
7. Jaký sortiment zboží byste uvítali v e-shopu? (zaškrtněte zboží, o které byste měl/a 
zájem) 
o Bižuterii 
o Čepice 
o Doplňky do vlasů 
o Hodinky 
o Kabelky 
o Klíčenky 
o Legíny, kalhoty 
o make-up doplňky (štětce, pudřenky apod.) 
o Mikiny, svetry 
o Pásky 
o Peněženky 
o Plavky 
o Rukavice 
o Sluneční brýle 
o Spodní prádlo 
o Šátky/šály 
o Šaty 
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o Trička 
o Jiné (doplňte)………………….. 
 
8. Jaká cena je pro Vás přijatelná za: 
     1-100   101-200   201-300   304-400   401 a více  
o Šperk (bižuterie) 
o Peněženku 
o Hodinky 
o Mikinu 
o Šátek/šálu 
o Legíny/kalhoty 
 
9. Jakou částku jste ročně ochotni utratit za módní doplňky? 
o 0-1000 Kč 
o 10000 a více Kč 
o 1001-2000 Kč 
o 2001-3000 Kč 
o 3001-4000 Kč 
o 4001-5000 Kč 
o 5001-6000 Kč 
 
10. Jakou částku jste ročně ochotni utratit za oblečení? 
o 0-2500 Kč 
o 10001-12500 Kč 
o 12501-15000 Kč 
o 15000 a více Kč 
o 2501-5000 Kč 
o 5001-7500 Kč 
o 7501-10000 Kč 
